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RESUMEN 
 
 
   Una de las inquietudes persistentes en los especialistas en seguridad y salud laboral de 
cualquier sector,  es la dificultad a que se enfrentan cuando pretenden cambiar la cultura 
de los trabajadores añadiendo en ella la prevención de riesgos laborales como un 
elemento aliado en sus tareas. Indudablemente si no se practica una cultura de 
prevención en cada uno de los niveles organizativos de un determinado proceso 
productivo, difícilmente se alcanzará a reducir la siniestralidad y a optimizar las 
condiciones y el entorno laboral.  
 
Las acciones de sensibilización y capacitación de los trabajadores en materia de PRL 
(prevención de riesgos laborales) se han convertido en un hábito común entre los 
profesionales de cada sector, y más aun desde el inicio de las sanciones de la Ley 31/95 
LRT (ley de riesgos en el trabajo) incluso organizaciones y el estado ahora forman parte 
responsable para la formación de los trabajadores en PRL(1).  
 
Pero dicha sensibilización va más halla de la aplicación de una normativa, de una 
formación básica en PRL o de proporcionar los EPI´S(2) necesarios; y por lo tanto 
partiendo de este principio los factores de persuasión, los distintos métodos de formación 
y las herramientas de aprendizaje que se utilizan para impartir los cursos, son puntos 
claves que todo responsable en PRL debe conocer y saber emplear con facilidad si lo que 
desea es obtener la máxima concienciación y capacitación posible de los trabajadores. 
 
Por estos motivos, el objetivo de este proyecto es elaborar una metodología de formación 
en PRL distinta a la que ofrece el mercado actualmente, dirigida a los trabajadores del 
sector de la construcción y cuya finalidad es lograr una mayor concienciación y persuasión 
al explicarles el papel que ellos mismos realizan en su entorno de trabajo para su propia 
seguridad y salud, teniendo en cuenta todos aquellos puntos claves expuestos 
anteriormente.  
 
En base a lo expuesto, este trabajo se divide en once  secciones claramente diferenciadas;  
Primera parte: Presentación del proyecto.  
Segunda parte: Se define el concepto de persuasión,  tomando como base cinco enfoques 
teóricos del estudio de la persuasión.  
 (1) PRL: Prevención de riegos laborales (2) EPI: Equipo de Protección Individual 
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Tercera parte: Se exponen los distintos factores de persuasión dentro del marco teórico 
analizando el estudio de Miguel Moya en su trabajo “Persuasión y cambios de actitud, 
psicología social”,  el análisis de José Luís León en su libro ”Persuasión de masas, 
psicología y efectos de las  comunicaciones  sociopolítica  y  comerciales”  y por último el 
estudio que realizo por Álvaro Díaz Ortiz “El cambio en el comportamiento del alumnado”. 
Cuarta parte: Se definen los cuatro métodos lógicos de aprendizaje: el inductivo, 
deductivo, analítico y sintético, especificando también las estrategias de aprendizaje más 
habituales en cada uno de estos según los fracciona la Psicología Educativa.  
 
Quinta parte: Se realiza un análisis de los puntos fuertes de las metodologías de 
formación utilizadas por distintas organizaciones que se dedican a la formación de 
trabajadores en PRL, de acuerdo con los parámetros de persuasión estudiados.  
 
Sexta parte: Se exponen los criterios metodológicos que dan respuesta a los factores de 
persuasión y al análisis de las metodologías utilizadas por otras organizaciones  definiendo 
así  la propuesta metodológica.  Elección y creación de las herramientas de apoyo a la 
metodología que incluye el diseño de un soporte informático. 
 
Séptima parte: Diseño del curso de formación en PRL.  
 
Octava parte: Evaluación de la metodología mediante la aplicación de la propuesta.  
 
Novena parte: Conclusiones.  
 
Decima parte: Bibliografía. 
 
Undécima parte: Anexos 
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2. INTRODUCCIÓN 
 
2.1 LA COMUNICACIÓN 
 
   En el principio de la historia de la 
humanidad cuando se dieron los primeros 
indicios de vida juntamente con ellos 
surgió la comunicación. Desde sus 
comienzos el ser humano busco la forma 
para poder expresar sus pensamientos, 
los cuales en la época primitiva trasmitía 
mediante sus acciones. Se trataba de 
actitudes que establecían la base para el 
entendimiento y el acuerdo en las 
relaciones interpersonales. 
Esta necesidad innata de querer 
transmitir sentimientos, pensamientos, 
ideas, viene acompañada 
inconscientemente de miles de métodos 
comunicativos que se fueron 
desarrollando a lo largo de toda la 
historia, y con ellos se han marcado  los 
diferentes tipos de comunicación, desde 
la escrita a través de los primeros signos 
del lenguaje, hasta la más próxima a 
nuestra época la comunicación visual y 
auditiva mediante la televisión, la radio, o 
el Internet que poco a poco se vuelve 
imprescindible para nuestra generación. 
Así la comunicación puede abarcar 
pequeños o grandes grupos de personas, 
y tiene como finalidad la emisión de 
datos.  
 
Cuando además de difundir información 
el emisor procura lograr un nivel más 
elevado de atención, o un cambio de 
actitud en la persona que escucha el 
mensaje (receptor) la trascendencia del 
mismo variará en función del    nivel    de  
 
 
2..INTRODUCTION 
 
2.1 COMMUNICATION 
 
 
    In the beginning of human history 
when  the first signs of life began,at the 
same time, communication was born. 
From its earlies, humans found a way to 
express their thoughts, which in primitive 
times were transmited by their actions. 
These were attitudes that form the base 
for the understanding and agreement on 
interpersonal relationships.  
 
This innate need of transfering feelings, 
thoughts, ideas, was unconsciously 
accompanied by thousands of methods of 
communication that were developed 
throughout the whole history, and they 
have marked the different types of 
communication, from writing through the 
first signs of language, to the nearest to 
our time, visual and audio communication 
through television, radio or the Internet 
that gradually becomes essential for our 
generation. This communication may 
include small or large groups of people, 
and is aimed at transmitting data. 
 
When, in addition to disseminate 
information, the transmitter seeks to 
achieve a higher level of care, or a 
change of attitude in the listener 
(receiver) it significance will vary 
depending on the level of  
 
 
 
                                                      -10- 
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sensibilización que el emisor pueda  
alcanzar en el receptor, es decir hacer 
que se conciencie de “aquello que se 
quiera transmitir”, que lo conozca y que 
sepa de su alcance.  
 
De este modo  encontramos un punto 
clave en el proceso de la comunicación 
“la persuasión”.   
 
 “Persuadir   es guiar  a  una  persona   a 
adoptar una idea, una actitud o acción.”(1) 
 
   Una situación que se nos plantea día a 
día en las relaciones con otras personas, 
es como lograr que los demás entiendan 
nuestro punto de vista y finalmente 
acaben colaborando con nosotros. 
Sabemos que diariamente podemos 
influenciar inconcientemente a otras 
personas por nuestra personalidad y 
forma actuar, en cambio, quien persuade 
lo que pretende es que se produzca un 
cambio de opinión en el otro y espera 
que cuando asuma su posición lo haga 
voluntariamente haciendo uso de su 
libertad, no es cuestión de provocar 
discusiones, de tener siempre la razón, ni 
se trata de manipulación de las mentes 
ajenas, sino de resultar convincente, de 
preparar bien nuestros mensajes, 
teniendo en cuenta que los argumentos, 
el interés y las necesidades de aquellos 
quienes reciben el mensaje cuentan 
mucho.  
(1) Definición de persuasión por Word Reference   
 
 
awareness that the transmitter can reach 
in the receiver, it means, make him be 
aware of "what you  want to convey," let 
him know about it  and know also its 
extent.  
 
Thus we find a key point in the 
communication process “persuasion". 
 
"Persuasion is leading a person to take an 
idea, attitude or action." (1) 
 
   A situation that we face day by day in 
our relationships with others, is how to 
get others to understand our point of 
view and finally end up working with us. 
We know that, unconsciously, we 
influence others by our personality and 
how to act, however, who persuade is 
pretending an opinion change in the 
other and hopes him to takes his position  
so voluntarily using his freedom, is not a 
question of provoking discussion, of being 
right, not about manipulation of the of 
others’ minds, but to be convincing, of 
preparing our messages, considering that 
the arguments, the interest and needs of 
those who receive the message count for 
much. 
 
 
 
 
(1) Definition of persuasion by Word Reference 
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2.2 LA PERSUASIÓN EN MARCO 
TEÓRICO 
2.2.1 DEFINICIÓN GENERAL 
    Actualmente si queremos saber el 
significado de la palabra persuasión 
podemos acudir a revistas, artículos, 
libros o incluso monografías donde nos 
encontramos con definiciones como 
“influencia social” , “capacidad de 
convencer a alguien” , ”el poder de 
sensibilizar” , “modificar creencias o 
valores”, conceptos que son 
relativamente semejantes y que nos deja 
claro el propósito de persuadir.  Pero si 
queremos ir más halla y estudiar este 
termino desde un punto de vista de la 
psicología en su origen, nos podemos 
encontrar con cientos de métodos, 
técnicas, bases y modelos que nos 
explican como ser más o menos 
persuasivos,  los cuales han ido 
evolucionando como consecuencia de  los 
distintos análisis, criticas, mejoras de los 
métodos y por supuesto de los años de 
experiencia de muchos psicólogos.  
Por lo tanto se expone a continuación una 
síntesis explicativa de cinco enfoques 
teóricos en el estudio de la persuasión.  
 
 
 
 
 
 
2.2 PERSUASION IN 
THEORETICAL 
2.2.1 GENERAL DEFINITION  
   Nowadays if we want to know the 
meaning of the word persuasion we can 
use magazines, articles, books or even 
monographs where we find definitions 
like “Social influence" , "ability to 
convince someone" , "the power of 
awareness " , " modify beliefs or values", 
concepts that are relatively similar and 
that explains clearly the purpose of 
persuading. But if we want to go further 
and study this term from the point of 
view of psychology at its source, we can 
find hundreds of methods, techniques, 
databases and models that explain how 
to be more or less persuasive, which 
have evolved as a result of the differents 
analysis, criticism, improvement of 
methods and course of years of 
experience of many psychologists. 
Therefore, you find below a summary of 
five explanatory theoretical approaches in 
the study of persuasion. 
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2.2.2  ENFOQUES TEÓRICOS 
EN EL  ESTUDIO DE LA 
PERSUASIÓN 
2.2.2.1 El modelo del grupo de 
investigación de la Yale 
   La investigación desarrollada en la 
universidad de Yale por Irving Manis, Carl 
Hovland, Harold Kelley  y otros 
psicólogos sociales entre los años 1949-
1954 sostenían que para que un mensaje 
persuasivo cambie la actitud y la  
conducta de las personas, tienen que 
cambiar previamente sus pensamientos o 
creencias y para que esto ocurra el 
receptor debería recibir unas creencias 
diferentes a las suyas y mejor aún si 
éstas fueran acompañadas de estímulos, 
es decir que los receptores reflexionan 
sobre el mensaje y si lo creen interesante 
lo aceptarán o de lo contrario lo 
rechazarán.  
De esta manera el proceso de persuasión 
esta formado por un conjunto de etapas, 
en  las cuales hay una serie de elementos 
claves que son; la fuente (emisor), el 
contenido del mensaje, el canal 
comunicativo y el receptor. El resultado 
de esos cuatro elementos puede  variar  
según las características de los 
receptores, como su grado de prejuicio 
ante la  persuasión, la edad, la formación 
adquirida, cultura, autoestima etc.  
 
 
 
 
2.2.2 THEORETICAL 
APPROACHES IN THE STUDY 
OF PERSUASION 
2.2.2.1 The model of the research 
group at Yale 
   The research developed at Yale 
University by Irving Janis, Carl Hovland, 
Harold Kelley and other social 
psychologists in the years 1949-1954 
held that a persuasive message to 
change the attitude and behavior of 
people, have to change previously its 
thoughts or beliefs and for this to occur 
the receiver should receive different 
beliefs from their own and even better if 
they were accompanied by incentives, 
meaning that the recipients reflect on the 
message and if they deem it interesting 
they will accept or otherwise, reject it. 
In this way the persuasion process 
consists on a set of steps, in which there 
is a number of key elements: the source 
(transmitter), the content of the 
message, the communication channel 
and the receiver. The result of these four 
elements may vary depending on the 
characteristics to specific receptors, such 
as the degree of prejudice to persuasion, 
age, acquired education, culture, self-
esteem and so on. 
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2.2.2.2  Hovland W. Mc Guire: Las 
doce etapas de la persuasión  
   McGuire fue un investigador que se 
integro en el grupo de Yale en 1969 
donde realizó importantes aportaciones 
que han permitido relacionar los  
planteamientos del grupo con los punto 
de vista más actuales sobre persuasión, 
enfocándose más en lo que ocurre 
cuando el receptor recibe la información  
persuasiva, llegando así a dos procesos 
claves: la recepción y la aceptación.  
El conjunto de las  variables de las que 
puede depender la eficacia de un 
mensaje persuasivo se pueden  analizar 
según los efectos que tengan en un 
proceso u otro, sabiendo que no hace 
falta que estos se dirijan hacia una 
misma dirección. Por lo tanto, puede 
ocurrir que algunas características del 
mensaje, de la fuente, o  del receptor, 
tengan consecuencias positivas sobre la 
recepción, pero provoquen consecuencias  
negativas en la aceptación, o al revés. 
Por ejemplo, el nivel intelectual del  
receptor puede incrementar la 
probabilidad de recepción y disminuir 
probabilidad de  aceptación. 
De esta manera Mc Guire propone el 
proceso de persuasión en 12 etapas: 
exposición, atención, interés, 
comprensión, generación de cogniciones 
relacionadas, adquisición de habilidades 
relevantes, aceptación, memorización, 
recuperación, toma de decisión, 
actuación, consolidación y postacción. 
 
2.2.2.2  Hovland W. Mc Guire: The 
twelve stages of persuasion 
   McGuire was a researcher who was part 
of the Yale group in 1969 where he made 
important contributions that have allowed 
the group to relate the approaches to the 
most current perspective on persuasion, 
focusing more on what happens when the 
receiver receives the persuasive 
information , thus reaching two key 
processes: the reception and acceptance. 
The set of variables that may depend on 
the effectiveness of a persuasive 
message can be analyzed for the effects 
they have on one process or another, 
knowing that these are not necesary to 
be directed toward the same direction. 
Therefore, it may happen that some 
features of the message, the transmitter 
or the receiver, have a positive impact on 
the reception, but cause negative 
consequences for the acceptance, or vice 
versa. For example, the intellectual level 
of the receptor may increase the 
probability of reception and lower 
probability of acceptance. 
So McGuire proposes the persuasion 
process in 12 stages: exposure, 
attention, interest, understanding, 
generation-related cognitions, acquisition 
of relevant skills, acceptance, storage, 
retrieval, decision making, performance, 
consolidation and postation.  
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2.2.2.3  La teoría de la respuesta 
cognitiva 
  Esta focalización de una manera casi 
exclusiva en los procesos cognitivos(1) 
que ocurren en los receptores de 
mensajes es ya patente en el enfoque de 
Mc Guire, pero con es aquí donde  
alcanza su máxima expresión  con los dos 
siguientes enfoques:  
1) Siempre que un  receptor recibe un 
mensaje persuasivo, compara lo que la 
fuente  dice con sus conocimientos,   
sentimientos y  actitudes previas 
respecto   al    tema   en cuestión(2) , 
generando  de   esta   manera    unas  
“respuestas cognitivas”. Estos mensajes 
generados automáticamente son los que 
fijan el resultado final del mensaje 
persuasivo. Si los pensamientos van en la 
dirección correcta del mensaje, la 
persuasión  tendrá lugar, de  lo  
contrario, si van  en dirección  opuesta, 
no habrá persuasión, o incluso  puede  
darse  un  “efecto  boomerang”    (efecto 
de vuelta al origen, Petty y Cacioppo 
1981). 
Los receptores no son ya persuadidos 
gracias a la fuente o el mensaje, sino por 
sus propias objeciones ante lo que la 
fuente y el mensaje dicen (Petty, Ostrom 
y Brock, 1981). 
 
(1) El desarrollo cognitivo se centra en los procesos 
de pensamiento y en la conducta que refleja estos 
procesos, el proceso cognitivo es la relación que 
existe entre el sujeto que conoce y el objeto que 
será conocido.  
(2)  Teoría Greenwald 1968. 
 
 
2.2.2.3 The theory of cognitive 
response 
 
  This focus, almost exclusively on 
cognitive processes(1) that occur in 
recipients of messages, is already 
apparent in the approach of Mc Guire, but 
this is where it reaches its maximum 
expression with the two following 
approaches: 
1) Whenever a receiver receives a 
persuasive message, compares what the 
source says with his oun knowledge, 
attitudes and previous feelings regarding 
to the subject question(2), thus 
generating a "cognitive responses". 
These automatically generated messages 
are fixing the outcome of the persuasive 
message. If the thoughts are going in the 
right direction of the message, 
persuasion takes place, otherwise, if they 
go in the opposite direction, there is no 
persuasion, or may even be a 
"boomerang effect" (effect back to the 
source, Petty and Cacioppo 1981 ). 
The receivers are no longer persuaded by 
the source or the message, but by his 
own objections to what the source and 
the message says (Petty, Ostrom and 
Brock, 1981). 
 
 
(1) Cognitive development focuses on the processes 
of thought and behavior that reflects these 
processes, the cognitive process is the relationship 
between the knower and the object to be known. 
(2) Theory Greenwald 1968. 
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2) Lo primordial es establecer cuales son 
los  factores, y como influyen sobre la 
cantidad de argumentos que el  receptor 
crea, ya sea a favor o en contra de la 
posición mantenida en el mensaje. El 
número de argumentos formados varia 
por ejemplo, si el receptor esta distraído 
(lo cual disminuye el número de estos), 
así como si está atento (que los 
aumenta).  
El modo en que estos factores 
intervienen  sobre el resultado del 
mensaje es más complicado, pues 
depende tanto del número de 
argumentos generados, como del tipo 
que sean. Por esto, si los argumentos 
autogenerados son a favor del mensaje, 
la distracción hace que la  persuasión sea 
menor; por el contrario, si los 
argumentos van en contra del mensaje, 
la  distracción al hacer que el receptor 
cree menos argumentos, hace que la  
persuasión sea mayor.  
2.2.2.4 El modelo heurístico 
 
   Estos tres últimos modelos admiten 
que para que un mensaje sea eficaz, el  
receptor tiene que involucrarse de una 
forma activa en el procesamiento 
cognitivo  del mensaje. Tiene que 
atenderlo, entenderlo, comprender los 
efectos que derivarán a causa de su 
aceptación, relacionarlo con sus 
conocimientos adquiridos y así 
repetidamente.  
 
2) The main thing is to establish what 
factors are and how they influence the 
number of arguments that the receiver 
creates, either for or against the position 
held in the message. The number of 
arguments formed is variable for 
example, if the receiver is distracted 
(which can decrease the number of 
these) or if is paying attention (which 
increases).  
The way these factors affect the outcome 
of the message is more complicated, 
because it depends on the number of 
arguments generated and on the type. 
Therefore, if the self-generated 
arguments are for the message, the 
distraction makes the persuasion to 
decrease, on the contrary, if the 
arguments are contrary to the message, 
the distraction makes the recipient 
believe less arguments and so, 
persuasion increases. 
2.2.2.4 The heuristic model 
 
   These last three models support that 
for an effective message, the recipient 
must be involved in an active way in the 
cognitive processing of the message. He 
has to deal with, understand, understand 
the effects that will result because of its 
acceptance, relate to his knowledge and 
so repeatedly. 
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Pero aun así numerosas veces nos 
persuaden sin darnos cuenta, y además 
sin haber investigado    el  contenido   del 
mensaje, es decir seguimos 
determinadas “reglas heurísticas de 
decisión”. Esto se explica porque la 
persuasión no es el resultado del estudio 
de la eficacia del mensaje, sino producto 
de alguna característica del mismo 
(tamaño, número de argumentos), o de 
la fuente que lo emite (atractivo o 
experiencia), o de las reacciones de otras 
personas que  reciben el mismo mensaje.  
Algunos de los heurísticos que se utilizan 
más a menudo se basan en la experiencia 
de la fuente: “se puede confiar en los 
expertos(1)”, en la semejanza: “a la gente 
parecida generalmente nos gustan cosas 
semejantes(2) ”, en el consenso: “debe de 
ser bueno, cuando todo el mundo 
aplaude”(3), o en el número y longitud de 
los argumentos: “con tanto que decir, 
debe de tener un sólido conocimiento”(4). 
2.2.2.5 El modelo de probabilidad 
de elaboración 
   Este es un  modelo elaborado por Petty 
y Cacioppo (1981-1986), el cual critica e 
integra a los enfoques anteriores 
definiendo así dos principales estrategias 
usadas por el receptor para decidir si 
aceptará o no el mensaje.  
  
 
 
 
(1) Petty y cols, 1981 (2)  Brock, 1965  (3) Axsom y 
cols, 1987 (4) Zimbardo y Leippe,  1991. 
 
But even this, many times they persuade 
us without realizing it, and also without 
having investigated the   contents   of the 
message, that means tofollow certain 
"heuristics rules for decision."  This is 
because persuasion is not the result of 
study of the effectiveness of the 
message, but the product of some 
feature of it (size, number of arguments), 
or the source that emits (attractive or 
experience), or the reactions of others 
receiving the same message. 
Some of the heuristics that are used are  
often based on the experience of the 
source: "You can trust the experts (1) ", in 
the likeness: "people generally like 
similar things we like (2) ", on consensus, 
"it must be good when everyone 
applauds"(3) , or the number and length of 
the arguments, "so to say, must have a 
solid knowledge"(4). 
2.2.2.5 The elaboration likelihood 
model 
   This is a model developed by Petty and 
Cacioppo (1981-1986), which integrates 
critical and previous approaches thus 
defining two main strategies used by the 
receiver to decide whether to accept the 
message or not. 
 
 
 
(1) Petty and Cols, 1981 (2) Brock, 1965 (3) Axsom 
and Cols, 1987 (4) Leippe and Zimbardo, 1991. 
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La primera estrategia, llamada ruta 
central, surge cuando el receptor intenta 
realizar una evaluación crítica del 
mensaje, para lo cual analiza 
detenidamente los argumentos 
presentados, piensa en  los   efectos  que 
este puede producir y los relaciona 
directamente con sus conocimientos 
previos. Se tarta por lo tanto una 
elaboración sistemática de pensamientos 
en serie sobre un mensaje.  
La segunda estrategia es la ruta 
periférica, sucede cuando el receptor no 
tiene una estimulación o capacidad para 
poder realizar un análisis detenido del 
mensaje. El proceso periférico detalla el 
cambio de actitud que sucede sin 
necesidad de mucho esfuerzo cognitivo 
en torno al contenido del mensaje y su 
emisor, canal, etc. Aquí las actitudes se 
ven más conmovidas por elementos 
exteriores al propio mensaje, como el 
atractivo de la fuente o las recompensas 
por tomar cierta actitud. Este camino 
utiliza un procesamiento heurístico de lo 
percibido con respecto al mensaje y su 
trasfondo. 
Como conclusión a estas dos estrategias 
que usa el receptor al captar un mensaje 
persuasivo, podemos decir que cuando el 
receptor realiza un análisis racional (ruta 
central) éste es más resistente a la 
persuasión, es decir que existe cierto 
grado de oposición a lo que se esta 
transmitiendo, en cambio cuando el 
receptor utiliza un análisis poco racional y  
 
The first strategy, called the central 
route, arises when the receiver attempts 
a critical assessment of the message, 
which carefully analyzed the presented 
arguments, think about the effects this 
may cause and directly related to their 
prior knowledge. Therefore it’s a 
systematic development in series of 
thoughts on a message. 
The second strategy is the peripheral 
route, it occurs when the receiver has no 
stimulation or capacity to perform a 
detailed analysis of the message. The 
peripheral process details the change in 
attitude is happening without much 
cognitive effort on the content of the 
message and its sender, channel, etc. 
Here attitudes are more moved by the 
message itself external elements, such as 
the attractiveness of the source or the 
rewards for taking a certain attitude. This 
path uses a heuristic processing 
perceived about the message and 
background. 
In conclusion to these two strategies 
used by the receiver to capture a 
persuasive message, we can say that 
when the receiver makes a rational 
analysis (central route) it is more 
resistant to persuasion, it means that 
there is some opposition to what is being 
transmitting, however, when the receiver 
uses a little rational analysis is  
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prácticamente automático es más fácil de 
aceptar, con lo cual podemos intuir que el 
efecto puede ser menos duradero. 
3. ELEMENTOS CLAVES  EN  EL 
PROCESO PERSUASIVO Y  LOS 
FACTORES  QUE   AFECTAN  AL 
CAMBIO DE ACTITUD 
 
   Si bien estos cinco enfoques en el 
estudio de la persuasión se basan en 
teorías claramente diferenciadas, tienen 
en común elementos que son  claves en 
el proceso de persuasión, y estos son: la 
fuente, el mensaje, el canal y el receptor. 
Estos elementos están relacionados 
directamente con factores que afectan al 
cambio de actitud de las personas, 
factores que hacen que éstas sean más o 
menos persuasibles, y para  poder 
conocerlos se presenta a continuación 
una fusión de varias bibliografías que 
hará que el juicio de dichos factores 
implique más de una sola opinión, y por 
lo tanto el resulte más eficaz.  
Entre las bibliografías encontramos; El 
estudio de Miguel Moya en su monografía 
“Persuasión y cambios de actitud, 
psicología social”,  el análisis de José Luís 
León en su libro “Persuasión de masas, 
psicología y efectos de las 
comunicaciones sociopolítica y 
comerciales”,  el estudio que realizó 
Álvaro Díaz Ortiz “El cambio en el 
comportamiento del alumnado”, entre 
otras. 
 
 
practically automatic and easier to 
accept, which we can intuit that the 
effect may be less durable. 
3. KEY ELEMENTS IN THE 
PERSUASIVE AND FACTORS 
AFFECTING THE CHANGE OF 
ATTITUDE 
 
 
   While these five approaches in the 
study of persuasion are based on distinct 
theories, they have in common some key 
elements in the process of persuasion, 
and these are: the source, message, 
channel and receiver. These elements are 
directly related to factors affecting to the 
people attitude’s change, factors that 
make them more or less persuasive, and 
to know them, here below, is presented a 
fusion of several bibliographies that will 
make the trial of these factors involves 
more than one opinion, and therefore the 
more effective. 
 
Among the bibliographies found, the 
study of Miguel Moya in his monograph 
"Persuasion and attitude change, social 
psychology", the analysis of Jose Luis 
Leon in his book "mass persuasion, 
psychology and social and political effects 
and commercial communications", the 
study by Álvaro Díaz Ortiz "the change in 
student behavior", among others. 
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Tabla 3.1 Elementos claves en el proceso de persuasión y sus variables 
Elementos claves en el proceso de persuasión 
Fuente 
 Mensaje Canal Receptor 
Credibilidad  y 
sinceridad Humor 
El poder de la 
imagen 
Diferencia de 
sexo 
Atractivo Efectos del orden 
Los medios 
impresos La edad 
El poder 
Probabilidad de que 
ocurra 
La atención 
auditiva 
El intelectual y 
la cultura 
Contraargumentación y 
semejanza 
Datos que se basan en 
los ejemplos 
La repetición 
del mensaje 
La estima 
propia 
  
  
 V
ar
ia
b
le
s 
 
Conclusión explicita o 
implícita  
El grado de 
tolerancia 
  Contenidos verbales y visuales  
Necesidades 
del receptor 
  El sonido, color y  decorado.   
 
Table 3.1  Key elements in the persuasion process and its variables 
Key elements in the process of persuasion 
Source Message channel Receiver 
Credibility and sincerity Humor 
The power of 
the image 
Sex difference 
Attractive Effects of order 
The print 
media 
The age 
The power 
Probability of 
occurrence 
Auditory 
attention 
Intellectual 
and cultural 
Counterargument and 
likeness 
Data are based on the 
examples 
Repeating the 
message Self-esteem 
  
  
 V
a
ri
ab
le
s 
 
Explicit or implicit 
conclusion  
The degree of 
tolerance 
  Verbal and visual content   
The receiver 
needs 
  The sound, color and 
decoration. 
  
3.1  LOS   ELEMENTOS    Y  LAS 
VARIABLES INDEPENDIENTES 
 
   Existen variables independientes 
(factores) que se pueden agrupar según 
estén relacionados con la fuente, el 
mensaje, el canal o el receptor, los cuales 
el comunicante puede alterar para  hacer 
que un mensaje sea lo más persuasivo 
posible. Los presentamos en la tabla 3.1 
para luego analizarlos a continuación de la 
misma:  
 3.1 THE ELEMENTS  AND THE 
INDEPENDENT     VARIABLES 
 
   There are independent variables 
(factors) that can be grouped as those 
related to the source, message, channel, 
or the receiver, which  the speaker can 
alter to make the  message as 
persuasive as possible. We present them 
in Table 3.1 and then analyze them 
following the same: 
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3.1.2 LA FUENTE 
 
   La fuente es la persona que emite una 
información y procura que los receptores 
la reciban, de esta manera una de sus 
funciones es “formar”,  por lo tanto 
veamos cuales son los factores (variables 
independientes) que hacen que una 
fuente tenga una mayor capacidad de 
persuasión que otra.  
 
3.1.2.1 La credibilidad de la 
fuente 
 
   José Luis León la define como “una de 
las características más importante del 
comunicador”. Miguel Moya por otra 
parte “cuanto más creíble fuera una 
fuente, mayor sería su efecto en el 
cambio de actitud.”  
 
Como resultado de las investigaciones 
(Hovland y Weiss, 1951) la credibilidad 
de la fuente depende básicamente de 
competencia y sinceridad. Al hablar de 
competencia nos referimos al hecho de 
que si el receptor considera que la fuente 
tiene Conocimiento y capacidad para 
proporcionar información adecuada; nos 
basamos en el prestigio, la experiencia, 
en la fluidez en la transmisión del 
mensaje y por último en la posición 
defendida por el emisor. Cuando la 
fuente habla en contra de su propio 
interés(1) entonces se incrementa la 
competencia con que el emisor es 
percibido, y en consecuencia, su 
credibilidad. 
 
(1) Koeske y Crano, 1968 
 
 
 
3.1.2.THE..SOURCE 
 
   The source is the person giving 
information and ensures that recipients 
receive it, so one of its functions is to 
"train", so let's see what are the factors 
(independent variables) that make a 
source to have a greater persuasive 
capacity than another. 
 
 
3.1.2.1 The credibility of the 
source 
 
   José Luis León defines it as "one of the 
most important features of the 
communicator". Miguel Moya, on the 
other hand, "the more credible the source 
was, the greater its effect on attitude 
change..would..be". 
 
As a result of investigations (Hovland and 
Weiss, 1951) the credibility of the source 
depends primarily on competence and 
sincerity. 
When we say competition we refer to the 
fact that if the receiver believes that the 
source has knowledge and ability to 
provide adequate information, we rely on 
the prestige, experience, fluency in the 
transmission of the message and finally 
in the advocated position by the issuer. 
When the source talks against his own 
interest(1) then increases the competence 
with which the issuer is perceived, and 
thus its credibility. 
 
 
(1) Koeske and Crano, 1968                            -20- 
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En cuanto a la sinceridad de la fuente 
podemos ver este ejemplo: creo más 
sincero a un amigo  que me recomienda 
un libro que  si me lo recomienda un 
comerciante.   
 
3.1.2.2 Atractivo de la fuente 
 
   Credibilidad y atractivo son para la 
fuente dos aspectos importantes que 
servirán para cumplir con la misma 
intención: convencer, influenciar y 
motivar.  
 
“En general el modo más persuasivo de 
vocalizar un mensaje es bien simple, se 
trata de hablar de modo común, tal y 
como se haría sin haber cámaras ni 
micrófonos, nada sofisticado”.                                                                                                          
……………………………          .(José Luís León) 
 
Una de las herramientas más importantes 
de un formador es su voz y emplearla de 
forma que incorpore las siguientes 
características hará más fácil el proceso 
de aprendizaje: 
 
Agradable: Es más fácil de escuchar 
durante periodos de tiempo más largos.   
Natural: Refleja su verdadera 
personalidad y sinceridad, no transmite la 
impresión de ser “artificial”. 
Dinámica: Demuestra fuerza y poderío, 
impone atención en los momentos 
adecuados. Es útil para hablar frente a 
audiencias numerosas.  
 
 
 
 
As to the sincerity of the source we can 
see this example: I think more sincere a 
friend who recommend me a book than  
a trader recommending it to me. 
 
3.1.2.2 Attractiveness of the 
source 
  
   Credibility and appeal to the source are 
two important aspects that will be used 
to comply with the same intention: to 
persuade, influence and motivate. 
 
“In general the most persuasive way to 
vocalize a message is very simple, it is to 
speakc in a common mode, as would be 
done without having cameras or 
microphones, nothing fancy". 
                                     (José Luis León) 
 
One of the most important tools of a 
trainer is his voice and to use it in a way 
that incorporates the following features 
make it easier for the learning process: 
 
Pleasant: It's easier to listen for longer 
periods..of..time. 
Natural: It reflects your true personality 
and sincerity, does not convey the 
impression of being "artificial". 
Dynamics: Shows strength and power, 
imposes attention at the appropriate 
times. It is useful to speak before large 
audiences. 
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Expresiva: Nunca suena monótona o sin 
emoción. 
Fácil de escuchar: Si se proyecta el 
volumen adecuado,  se  escuchara  con 
más facilidad,  ni demasiado  alto,  ni 
demasiado bajo, lo  que  hace  que  la 
audiencia se concentre más.  
 
Cuando se dirige una sesión de formación 
además de utilizar como herramienta la 
voz, el uso del cuerpo constituye también 
un medio efectivo para recalcar y 
clarificar las palabras. La postura refleja 
nuestra actitud y transmite a la audiencia 
nuestra confianza, entusiasmo y dominio 
del tema. Por lo tanto es importante 
estar de pie, erguido y con confianza, y si 
estamos sentamos sea con la espalda 
recta y de frente. Además los gestos con 
las manos nos pueden ayudar a reforzar 
lo que estamos diciendo, como también 
los movimientos corporales; es 
importante el cambiar de posición o 
localización física mientras se presenta el 
mensaje.  
 
3.1.2.3 El poder de la fuente  
 
   La coacción pura y simple, es decir la 
imposición o el apremio es el instrumento 
más eficaz para obtener una persuasión 
inmediata. Este concepto otorga la 
capacidad de la fuente para administrar 
recompensas y castigos, pero sin olvidar 
que aun teniendo este “poder” los 
resultados que el receptor pueda obtener 
dependerán de él mismo.  
 
 
 
Expressive: Never sounds monotonous or 
emotionless. 
Easy Listening: If we project the 
appropriate volume is more easily heard, 
neither too high nor too low, which 
makes the audience focus more. 
 
When addressing a training session in 
addition to using the voice as a tool, the 
use of the body is also an effective way 
to emphasize and clarify the words. The 
position reflects our attitude to the 
audience and conveys our confidence, 
enthusiasm and knowledge of the 
subject. Therefore it is important to be 
standing tall and confident, and if we sit 
is with your back straight and head. In 
addition, hand gestures can help us to 
reinforce what we are saying, as well as 
body movements, it is important to 
change position or physical location while 
presenting the message. 
 
3.1.2.3 The power of the 
source 
 
   Outright coercion, ie the imposition or 
the pressure is the most efficient way to 
obtain an immediate persuasion. This 
concept provides the ability to supply 
rewards and punishments, but without 
forgetting that even having this "power" 
results that the receiver can get will 
depend on himself. 
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El poder de una fuente depende de tres 
factores: a) que los receptores crean que 
la fuente tiene visiblemente el control 
sobre las recompensas y castigos b) que 
consideren que la fuente utilizará dicho 
poder para que la audiencia se conforme 
a su mensaje, y c) que prevean que la 
fuente se enterará de su conformidad o 
disconformidad.  
Los tres factores han de darse 
necesariamente para que una fuente sea 
“poderosa”.(1) 
 
Heilman y Garner (1975) contrastaron los 
efectos persuasivos de invitar a una 
conducta por uno de estos 2 caminos: la 
coacción (amenaza) o la promesa de un 
premio, que hacen  referencia a  la forma 
de multas   y   de premios en metálico, 
las conclusiones más importantes  
apuntaban  que las  recompensas eran 
más efectivas que las amenazas, en 
orden a la  persuasión y que afectividad 
de la amenaza mejoraba cuando se 
daban opciones a elegir.  
 
3.1.2.4 La contraargmentación 
y la semejanza 
 
   Cuando queremos persuadir a alguien 
una de las posibles reacciones que nos 
podemos encontrar es la contradicción 
(contraargumentación), sea mental o 
verbal. Esto tendrá lugar sobre todo 
cuando los puntos defendidos por el 
comunicador (fuente) sean muy 
diferentes a las actitudes sostenidas por  
 
(1) Kelman, 1958  
 
The power of a source depends on three 
factors: a) that the recipients believe that 
the source is visibly control over rewards 
and punishments b) consider that the 
source will use that power to the 
audience as to his message, and c) 
providing that the source will hear about 
their agreement or disagreement. 
All three factors must necessarily be a 
source to be "powerful". (1) 
 
Heilman and Garner (1975) contrasted 
the effects of inviting persuasive conduct 
by one of these 2 ways: coercion (threat) 
or the promise of a prize, which refer to 
the form of fines and cash prizes, the 
conclusions more important to note that 
the rewards were more effective than 
threats, in order to persuasion and 
threats that affect improved when given 
options to choose from. 
 
3.1.2.4 The Counterargument 
and likeness 
 
    When we want to persuade someone 
of the possible reactions that we can find 
is the contradiction (counterargument), 
mental or verbal. This will occur 
especially when the points advocated by 
the communicator (source) are very 
different from the attitudes held by you  
 
 
 
 
 
 
(1) Kelman, 1958  
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el receptor.  Según José Luís León el 
nivel de contraargumentación     que  nos  
podemos encontrar al persuadir variará 
en función del grado de credibilidad del 
comunicador y del grado de resistencia al 
cambio por parte del receptor. 
 
Una característica que ayuda a   mejorar 
este factor es la semejanza.  
 
Las personas somos más susceptibles en 
la persuasión por motivos de actitudes, 
personalidad, procedencia, religión  o 
cultura, ya que nos dejamos persuadir 
por gente parecida a nosotros, por lo 
tanto frente a la contraargumentación la 
semejanza es un punto a favor con que la 
fuente puede contar.  
 
3.1.3 EL MENSAJE  
 
   Existen dos tipos de mensajes, según 
la finalidad de apelación. El mensaje 
racional y el emotivo. 
 
Los mensajes racionales como bien su 
palabra nos orienta se basan en las 
evidencias que apoyan la veracidad de 
los datos, es decir, se afirman en 
estadísticas, porcentajes, apoyados por la 
argumentación lógica.  El persuasor parte 
de un principio general, en el que esta de 
acuerdo el receptor, para desde ahí 
destilar la aplicación específica o promesa 
persuasiva, relacionada con ese principio 
general.  
 
 
 
 
receiver. According to José Luis León 
counterargument level that we can find 
to persuade vary depending on the 
credibility of the communicator and the 
degree of resistance to change by the 
receiver.  
 
One feature that helps improve 
this factor is the similarity. 
 
People are more susceptible to 
persuasion based on attitudes, 
personality, background, religion or 
culture, and let us be persuaded by 
people like us, therefore the 
counterargument against the 
resemblance is a plus that the source can 
tell. 
 
3.1.3 THE MESSAGE 
 
   There are two types of messages, 
depending on the purpose of appeal. The 
rational and the emotional message. 
 
Rational messages as his name directs us 
are based on the evidence that support 
the veracity of the data, ie, state 
statistics, percentages, supported by 
logical argument. The persuader start  off 
a general principle, in which the recipient 
agrees to distill from there the specific 
application or persuasive promise, related 
to this general principle. 
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Los mensajes emocionales no apelan a la 
interpretación, ni invitan a operaciones 
lógicas, descienden a la persuasión por 
un camino mucho más corto y rápido, el 
impulso a la adhesión, la conquista del 
afecto y de la fascinación. Los 
persuasores no se deciden nunca en 
exclusiva por una vía u otra y sus 
mensajes comparten el proceso lógico y 
los estímulos emocionales, según una 
graduación adecuada al objeto 
persuasivo y a la percepción de la 
situación de los receptores. De modo que 
en unos mensajes primara el 
razonamiento y en otros la emoción, pero 
ambos elementos se encontraran en el 
mismo mensaje repartidos en cierta 
medida.  
 
No hay una base que afirme si la 
argumentación racional es superior que la 
estimulación emocional, si no más bien 
ambos enfoques son utilizados 
simultáneamente y resultan ser efectivos. 
Por lo tanto la cuestión sobre que tipo de 
argumentación utilizar está en el 
contexto que rodea al mensaje.  
 
Un ejemplo que describe José Luís León 
es; en un contexto político lo emocional 
tendrá un papel más importante, 
mediante banderas, himnos, etc. Sin 
embrago cuando el contexto es la venta 
de un producto no habría necesidad 
especial para confeccionar mensajes 
emocionales, pues le consumidor necesita 
saber las cualidades intrínsecas del 
objeto para saber cual  elegir entre otros 
muchos que se le pueden presentar. 
 
 
The emotional messages do not appeal to 
interpretation, nor invite logical 
operations, down to persuasion on a path 
much shorter and faster, boosting 
membership, the conquest of affection 
and fascination. Persuaders never 
hesitate exclusively by one route or 
another and messages share the logical 
process and emotional stimuli, according 
to an apropiate graduation to the 
persuasive object and the perception of 
the situation of the recipients. So in some 
messages reasoning will override  and in 
others emotion will, but both items will 
be in the same message distributed to 
some…extent. 
 
There is no basis to say whether the 
rational argument is superior than 
emotional stimulation, but rather both 
approaches are used simultaneously and 
prove effective. Therefore the question of 
what type of argument must be used is in 
the context surrounding the message. 
 
An example described by José Luis León 
is; in an political context the emotional 
will play a more important place, by 
flags, anthems, etc. However when the 
context is the sale of a product there 
would not be a special need to make 
emotional messages, as consumer needs 
to know the intrinsic qualities of the 
object to know which one must choose 
among many others that you may 
encounter. 
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3.1.3.1 Características del 
argumento  persuasivo: 
Apelaciones agradables 
 
 
“ El humor y en general los mensajes con 
contenido  agradable tienen buen cartel”.                                                                                                              
(José Luís León)  
 
Aunque a veces este tipo de mensajes 
pueden no convencer pero en cualquier 
caso resultan casi siempre apreciados por 
los receptores.  
 
3.1.3.2 Efectos de orden  
 
   La capacidad de un mensaje para 
persuadir no reside solamente en el 
conjunto argumental, sino también el 
orden con que se presentan las 
argumentaciones dentro de la exposición.  
El hecho de que un argumento se situé al 
comienzo, al final o en el medio de la 
exposición puede variar el efecto de 
convencimiento en los receptores.  La 
explicación basada en la teoría del 
aprendizaje propone que cuando dos 
argumentaciones contradictorias llegan al 
receptor, tiene más influencia la 
presentada en primer lugar si es que 
ambas aparecen con poco tiempo entre 
si, por el contrario si el lapso de tiempo 
entre una y otra es amplio, tenderá a 
dominar aquella argumentación que este 
más cerca del momento en que el 
receptor tenga que tomar una decisión 
relacionada con la persuasión.  
 
 
 
 
 
3.1.3.1 Characteristics of the 
persuasive..argument:..Nice 
appeals  
 
 
"The general mood and messages with 
enjoyable content have good sign".   
……………………     ....((((José Luis León) 
 
Although sometimes these messages can 
not convince but in any case are almost 
always appreciated by recipients. 
 
3.1.3.2 Effects of order 
 
   The ability for a message to persuade 
does not only lies in the whole story, but 
also the order in which arguments are 
presented during the exhibition.  
The fact that an argument is placed at 
the beginning, end or in the middle of the 
exposure can vary the effect of conviction 
on the receivers. The explanation based 
on learning theory proposes that when 
two conflicting arguments arrive at the 
receiver has more influence that 
presented in the first place if they both 
appear with little time between them, 
however if the time between the two is 
large, arguments that tend to dominate is 
that one closer to the receiver time for 
make a decision related to persuasion. 
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Desde un punto de vista de la percepción 
deberíamos dar mayor importancia a lo 
que calificamos como las primeras 
impresiones, las cuales influenciaran ya 
todo aquello que los receptores perciban  
con posterioridad, que a menudo 
distorsionaran y serán difíciles de 
cambiar. 
 
  3.1.3.3 Probabilidad de que  
.ocurra 
 
   Un modo de convencer a una persona 
de que una “hecho” tiene probabilidades 
de ocurrir es facilitándole una explicación 
causal(1).  De  esta manera, la calidad de 
un argumento persuasivo del tipo “el 
incremento de las tasas académicas 
redundará en beneficio de la calidad de 
enseñanza” crecería si además, se 
incluyera una explicación de porqué es 
probable que este resultado ocurra. 
 
3.1.3.4 Datos que se basan en 
los ejemplos 
 
   Las personas acostumbramos a otorgar 
una importancia asombrosa a la 
información que por basarse en ejemplos 
nos parece más llamativa, que la 
fundamentada en porcentajes, y otros 
datos. En el caso de los mensajes 
persuasivos,  el  impacto de la 
información basada en ejemplos,  que 
cuenta de forma viva  y   detallada   un   
acontecimiento,  es mucho mayor que el 
de la información basada en dichos 
estadísticos(2).  
 
(1) Slusher y Anderson, 1996 (2) Taylor y 
Thompson, 1982   
 
 
From a standpoint of perception we 
should give more importance to what we 
describe as the first impressions, which 
will influence all what recipients receive 
subsequently, and they often will distort 
and will be difficult to change. 
 
 
3.1.3.3..Probability..of 
occurrence 
 
   One way to convince a person that a 
"fact" is likely to occur is to provide a 
causal explanation (1). Thus, the quality of 
a persuasive argument such as "the 
increase of tuition fees will benefit the 
quality of education" would grow if, in 
addition, we include an explanation of 
why this result is likely to occur. 
 
3.1.3.4 Data based on 
the..examples 
 
   People are accustomed to giving 
astounding importance to information 
based on which seems most striking 
examples, than that based on 
percentages, and other data. In the case 
of persuasive messages, the impact of 
information based on examples, which 
tells so vivid and detailed an event, is 
much greater than the information based 
on these statistics (2). 
 
 
 
 
 
 
 
(1) Slusher and Anderson, 1996 (2) Taylor and 
Thompson, 1982   
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Así, por ejemplo, el impacto de conocer 
que una sola persona ha contraído el 
SIDA (Magic Johnson) fue mayor que 
años de campañas en las que se indicaba 
que miles de norteamericanos (niños y 
adultos, homosexuales y heterosexuales, 
hombres y mujeres) estaban infectados 
por el virus.                       
                                       (Miguel Moya) 
 
 3.1.3.5 Conclusión explícita o 
implícita 
 
 
   No faltan expresiones populares que 
indican la importancia de que sea el 
propio individuo el que extraiga las 
conclusiones y aprenda por sí mismo: “la 
experiencia es la madre  de  la  ciencia”, 
“nadie  escarmienta en  cabeza ajena”.  
 
Hovland y sus colaboradores pensaban 
que si los receptores extraían por si 
mismos las conclusiones, entonces se 
verían incrementados los procesos de 
retención y aceptación del mensaje. Las 
investigaciones empíricas sobre la 
cuestión  si es más efectivo que una 
fuente persuasiva extraiga la conclusión 
de su mensaje de forma explícita y clara 
o por el contrario, si sería mejor dejarla 
implícita, para que sea el propio receptor 
quien la extraiga, han mostrado que es 
más eficaz dejar que sean los propios 
receptores quienes extraigan sus 
conclusiones siempre y cuando éstos 
estén lo suficientemente motivados y que 
el mensaje sea lo suficientemente 
comprensible.  
 
 
For example, the impact of knowing that 
one person has contracted HIV (Magic 
Johnson) was greater than years of 
campaigning in which stated that 
thousands of Americans (children and 
adults, gay and straight men and 
women) were infected by the virus. 
                                       (Miguel Moya) 
 
3.1.3.5 Conclusion express or 
implied 
 
 
   There is no shortage popular 
expressions that indicate the important 
role of the individual himself to draw the 
conclusions and learn for himself: 
"Experience is the mother of science", 
"no overhead frightens..others". 
 
Hovland and his colleagues thought that 
if the recipients themselves drew the 
conclusions, then retention processes and 
acceptance of the message would be 
increased. Empirical research about 
about if it is more effective that 
persuasive power  draws the conclusion 
of his message clearly and explicitly or 
otherwise, whether it would be best let it 
to be implicit, to be the receiver itself 
who extract it, have shown that it is more 
effective to let the people draw their own 
conclusions when they are sufficiently 
motivated and when the message is 
understandable enough. 
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Según estudios de Petty y Cacioppo 
(1981)  en el caso de receptores poco 
interesados o motivados, o de mensajes 
muy complejos y difíciles, dejar la 
conclusión implícita puede ser una 
desventaja para la eficacia persuasiva. 
 
3.1.3.6 Contenidos verbales y 
visuales 
 
   Los investigadores confirman que el 
efecto visual afecta en mucha mayor 
medida a la memoria, es decir que se 
almacena con  mayor intensidad y por 
tanto el mensaje es mejor recordado y 
reconocido.  
Percy y rossiter (1983) ampliaron la 
jerarquía memorial de Paivio (1) de la 
siguiente forma según recordamos 
mejor:  
 
1 Imágenes concretas dinámicas (videos, 
televisión, etc.) 
2 imágenes concretas estáticas (prensa, 
vallas impresos, etc.) 
3 Imágenes abstractas dinámicas 
4 Imágenes abstractas estáticas 
5 Frases dinámicas concretas (audio, 
televisión, cine, etc.)  
6 Frases abstractas dinámicas 
7 Palabras concretas dinámicas 
8 Palabras abstractas dinámicas 
9 Frases concretas estáticas 
10 Palabras concretas estáticas 
11 Frases o palabras abstractas estáticas  
 
 
 
(1) Experimentos de Paivio “jerarquía memorística”, 
1978 
 
 
According to studies by Petty and 
Cacioppo (1981) in the case of less 
interested or motivated receivers, or very 
complex and difficult messages, leaving 
implicit conclusion can be a disadvantage 
for the persuasive effective. 
 
3.1.3.6 Verbal and visual 
contents 
 
   Researchers confirm that the visual 
effect affects the memory in a much 
larger way, i.e., that is stored with 
greater intensity and therefore the 
message is best remembered and 
recognized. 
Percy and Rossiter (1983) extended the 
Paivio hierarchy memorial  (1) as follows 
as we remember best: 
 
1 Dynamic particular images (videos, TV, 
etc.) 
2 Static concrete images (print, printed 
billboards , etc.) 
3 Abstract Dynamic images 
4 Static Abstract images 
5 Particular dynamics phrases (audio, 
television, cinema , etc.) 
6 Dynamic abstract phrases 
7 Dynamic specific words 
8 Dynamic abstract words 
9 Specific static phrases  
10 Concrete static words  
11 Abstract static phrases or words  
 
 
 
(1)  Paivio Experiments "hierarchy rote", 1978 
 
Propuesta metodológica para la persuasión de trabajadores del sector de la construcción en el ámbito de la 
PRL a través de la formación                                                                                    
 
  - 31 - 
 
 
3.1.3.7 El sonido, el color y  el 
decorado entre otros  
 
 
    Factores auxiliares como el sonido, el 
color o el decorado pueden cumplir una 
función directamente persuasiva, para 
formar o alterar los juicios de los 
receptores acerca de una determinada 
cuestión u objeto.   
Estadísticas demuestran que los adultos 
aprenden mejor en un entorno informal, 
por lo tanto nos introducimos en el tema 
de “preparación del aula de formación” 
donde se deben de tener en cuenta los 
siguientes aspectos:  
 
- Colocar los asientos de tal manera que 
todos los presentes puedan participar de 
forma activa, y se pueda generar un 
debate.  
 
- Disponer de todos los materiales que 
sean necesarios para que los alumnos 
comprendan alguna idea concreta (por 
ejemplo disponer de EPIS en el aula). 
 
- Disponer de equipos de audio-visuales.  
 
- Tener un aula luminosa (lo adecuado 
para que no cause molestias), con 
carteleras, cuadros, etc. temas que 
hagan referencia a la formación en 
cuestión.   
 
 
 
 
 
 
 
3.1.3.7 The sound, color and 
decor 
 
 
   Auxiliary factors such as sound, color 
or decorated can play a convincing 
straight to form or alter the recipients' 
judgments about a particular subject or 
object. 
Statistics show that adults learn best in 
an informal environment, so we get into 
the topic of "preparing the training room" 
where they must take into account the 
following..aspects: 
 
- Arrange the seating so that everyone 
can participate actively, and can generate 
a..debate. 
 
- Have all the necessary material for 
students to understand a particular idea 
(for example have EPIS in the 
classroom). 
 
-Provide audio-visual equipment. 
 
- Having a bright room (the right to not 
cause trouble), with charts, tables, etc. 
issues that relate to the training in 
question. 
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3.1.4 EL CANAL  
 
   El canal lo conocemos como los medios 
de comunicaciones (televisión, radio, 
revistas) pero es tanto estos, como  el 
entorno, el medio ambiente en el que se 
inscriben las noticias, los shows o los 
anuncios, en definitiva el mensaje.  En 
cuanto mediadores, los medios de 
comunicación se vinculan a la expresión 
“las extensiones del hombre”, pero en 
cuando al medio ambiente se ajustarían 
mejor a la también conocida como “el 
medio es el mensaje”, aunque para José 
Luís León “el medio es solo una parte del 
mensaje”.  
 
El canal (medio) se divide en dos partes; 
el medio en cuanto al medio ambiente, es 
decir la forma en que se presenta el 
contenido que se pretende transmitir, y 
por otro lado el modo en que utilizamos 
los medios.  
 
3.1.4.1 El poder de la imagen  
 
José Luis León describe en su libro  “ver 
para creer” una frase muy antigua que 
define claramente el poder que puede 
tener una imagen. El ser humano ha 
relacionado como “fiable” aquello que ven 
sus propios ojos, es parte de la rutina, 
pues es difícil creer que lo que se ve en la 
televisión no es la realidad” sino un 
material elaborado.  
 
Las imágenes pueden ocasionar en el 
individuo emociones diversas, alegría,  
 
 
3.1.4 CHANNEL 
 
   The channel is known as the media 
(television, radio, magazines) but both 
these, as the environment, the 
environment in which they occur news, 
shows or commercials, in the end the 
message. As mediators, the media are 
linked to the expression "extensions of 
man", but  the environment would best 
suit the also known as "the medium is 
the message," although for Jose Luis 
León "the medium is only part of the 
message." 
 
The channel (medium) is divided in two 
parts: the environment in terms of the 
environment, i.e. how the content is 
presented that is intended to convey, on 
the other hand, the way we use media. 
 
3.1.4.1 The power of the image 
 
José Luis León describes in his book 
"Seeing is believing" a very old phrase 
that clearly defines the power that a 
picture has. The human has linked as 
"reliable" what see their own eyes can 
see, is part of the routine, it is hard to 
believe that what you see on television is 
not reality" but a prepared material. 
 
Images can cause different emotions in 
the individual, happiness,  
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tensión, miedo, a veces las imágenes son 
la   única    realidad,  la   única  fuente de 
información visual que el público dispone 
para enjuiciar la realidad a los sentidos 
corporales inmediatos.   La importancia 
de las imágenes es tal que en algunos 
casos, son capaces de causar estímulo en 
cierto público y de provocar la aceptación 
de pautas estéticas, mentales y 
conductuales por pura osmosis, sin el 
mínimo razonamiento.  
 
A continuación se presenta un artículo 
que describe un ejemplo del poder la 
imagen: 
 
     Autor: Eduard Punset 6 enero 2008 
En los laboratorios estamos comprobando 
el impacto, hasta ahora desconocido, de 
las imágenes en los procesos 
cognitivos. Las últimas investigaciones 
aclaran que la imagen cuenta como 
instrumento de permanencia o duración 
de la memoria. Sin imagen es difícil que 
algo se asiente en la memoria a largo 
plazo. Y sin memoria a largo plazo no se 
produce la reacción querida: un sentido 
determinado del voto. 
Los políticos acaban de descubrirlo. El 
vídeo de Al Gore sobre el cambio 
climático ha tenido una repercusión 
insospechada en la opinión pública. Y 
ahora, en España, tanto el Partido 
Popular como el Partido Socialista están 
recurriendo a cortometrajes que 
respalden con imágenes sus propuestas 
escritas de cara a las elecciones 
próximas.   Sus   asesores  los        han  
 
stress, fear, sometimes the pictures are 
the only reality, the only source of visual 
information that the public has to judge 
the reality of the immediate body’s 
senses perdurable en la mente del 
votante si existe un apoyo audiovisual. 
The importance of the images is such 
that in some cases are capable of causing 
a stimulus to some public and provoke 
acceptance of aesthetic guidelines, 
mental and behavioral by purely osmosis, 
without the slightest reason. 
 
Below is an article describing an example 
of the image’s power: 
 
  Author: Eduard Punset January 6, 2008  
 
In the laboratories we are seeing the 
impact, up to now unknown, of the 
images in cognitive processes. Recent 
research has clarified the picture as an 
instrument of permanence or duration of 
memory. Without image is difficult for 
anything to settle in the long-term 
memory. And without long-term memory 
the reaction is not dear: a certain way of 
voting. 
The politicians have just discovered it. 
The video of Al Gore about climate 
change has had an unexpected impact on 
public opinion. And now, in Spain, both 
the Popular Party and the Socialist Party 
are turning to short films with images to 
support their proposals ahead of the 
upcoming elections. His advisers have  
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convencido, por fin, de que una 
propuesta casual se transforma en algo  
algo perdurable en la mente del votante 
si existe un apoyo audiovisual. 
 
 
3.1.4.2 Los medios impresos 
 
   Los medios impresos tienen un efecto 
menor que la televisión y que otros 
medios visuales simplemente por que no 
se lee tanto como se ve la pantalla. Por 
ejemplo el periódico se lee menos que las 
revistas a causa del formato, pues el 
periódico es más homogéneo, digamos 
menos atractivo.   
A diferencia de las imágenes, de todo 
tipo de videos y medios visuales, los  
periódicos y las revistas,  requieren en el 
receptor un mayor esfuerzo cognitivo, 
ofreciendo una plataforma de información 
más densa. Pero con esto no queremos 
decir que no serán capaces de fijar 
fuertemente convicciones en la mente y 
el sentimiento de los individuos, ya que 
se pueden tener en cuenta algunas de las 
siguientes características que harán que 
algunos materiales impresos sean más 
bien para ser visto que leídos.  
 
Para que un material impreso cause 
impacto en los receptores, tiene que ser 
didácticos, por lo tanto su contenido debe 
estar organizado de tal forma que ofrezca 
y facilite los procesos de aprendizaje. 
Podemos tener en cuenta los siguientes 
aspectos:  
1) Adecuada redacción de los contenidos, 
fácil comprensión, estructura cronológica,  
 
 
convinced them, at last, that a casual 
proposal becomes  something lasting in 
the mind of the voter if there is visual 
support. 
 
3.1.4.2 Print media 
 
   The print media have less effect than 
television and other visual media simply 
because they do not read as much as you 
can see the screen. For example 
newspaperis less read than magazines 
because of the format, because the 
newspaper is more homogeneous, let’s 
say..less..attractive. 
Unlike images, videos and all sorts of 
visual media, newspapers and magazines 
require a greater cognitive effort from the 
receiver, providing a dense platform for 
information. But this is not to say that 
they won’t be able to set strong 
convictions in the minds and feelings of 
individuals, because they can take into 
account some of the following features 
that will make some printed materials are 
made to be seen rather than to be read . 
 
For a printed material has an impact on 
the receivers, it has to be didactic, so its 
content must be organized in such a 
manner that provides and facilitates the 
learning process. We consider the 
following: 
1) Proper preparation of the content, 
easy to understand, chronological  
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conceptual, procedimental, por 
problemas, por principios de aprendizaje. 
2) Diseño grafico que apoyara a dichos 
contenidos. 
3) Tipografía, es decir tamaño de letra, 
calidad del papel, color, etc. 
4) Otros contenidos: cuadros sinópticos, 
resúmenes, técnicas del subrayado, 
cuestionarios y ejercicios.  
 
Los medios impresos pueden realizar 
distintas funciones como: proporcionar 
información, guiar los aprendizajes de los 
estudiantes, ayudar a organizar la 
información, a relacionar conocimientos, 
ejercitar habilidades, entrenar, motivar, 
despertar y mantener el interés, 
evaluar los conocimientos y las 
habilidades que se tienen, proporcionar 
simulaciones que ofrecen entornos para 
la observación, exploración y 
experimentación.  
 
3.1.4.3  La atención auditiva 
  
   “Nada como la radio ejemplifica mejor 
el poder visualizador que tienen las 
palabras para hacer revivir imágenes y 
para suscitar emociones asociados con lo 
visual. Ni la radio ni ningún otro tipo de 
audio tienen que depender 
necesariamente de las imágenes para 
que en la mente visual del oyente 
aparezcan imágenes. La radio no tiene 
límites en lo que puede mostrar”.  
                                    (Sherman 1985) 
 
El individuo al utilizar la atención auditiva 
para captar un mensaje  le permite tener  
 
structure, conceptual, procedural, for 
problems, for learning principles. 
2) Graphic Design to support such 
content. 
3) Typography ie font size, paper quality, 
color,..etc. 
4) Other content: summary tables, 
summaries, highlighted techniques, 
questionnaires and exercises. 
 
The print media can perform various 
functions including: providing 
information, guide student learning, help 
organize information, to link knowledge, 
skills exercise, train, motivate, arouse 
and maintain interest, assess the 
knowledge and skills that are have, 
provide simulations that provide 
environments for observation, 
exploration and experimentation. 
 
3.1.4.3 The auditory attention 
 
   "Nothing like the radio display 
exemplifies the power they have to 
revive the words to evoke images and 
emotions associated with the visual. 
Neither the radio nor any type of audio 
must necessarily depend on the images 
to the mind of the listener visual images 
appear. The radio has no limits on what 
can..show". 
                                    (Sherman 1985) 
 
 
Using the auditory attention to capture a 
message, the individual is allowed to 
have full  
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acceso completo a la imaginación  y a su 
memoria, y esto  puede despertar en él 
una multitud de representaciones. La 
influencia que puede tener el audio 
depende de la capacidad de cada 
receptor para escuchar activamente 
mientras esta realizando otra actividad, 
dependiendo de esta implicación, el 
efecto será más o menos profundo.  
 
3.1.4.4 La repetición del 
mensaje 
 
   Generalmente la repetición del 
mensaje suele ser efectiva, ya que ayuda 
al receptor a recordarlo con mayor 
facilidad que si lo hubiese escuchado una 
sola vez,  pero para saber cuales son 
aquellos mensajes que se han de repetir 
y como, veamos algunos estudios 
hechos.   
 
Cacioppo y Petty han definido cuales son 
los factores que hacen de un mismo nivel 
de repetición que sea moderado y no 
excesivo:  
 
a)..Que los mensajes sean 
suficientemente complejos y no agotables 
con una sola presentación 
b)..Que se presenten de forma alternante 
y no de forma masiva 
c)..Que estén mezclados con otros 
mensajes de carácter heterogéneo y no 
homogéneo.  
 
Ebbinghaus investigo siendo el mismo su 
propio sujeto de observación, en que 
medida se retenía una lista de silabas sin  
 
access to the imagination and memory, 
and this may awake in him a multitude of 
representations. The influence that the 
audio depends on the ability of each 
receiver to actively listen while is doing 
other activities, depending on this 
implication, the effect will be more or less 
deep. 
 
3.1.4.4 Repeating the message 
 
   Generally, the repetition of the 
message is usually effective, as it helps 
the recipient to remember more easily 
than if he had heard once, but to know 
what are those messages to be repeated 
and let’s see some studies done. 
 
Cacioppo and Petty have defined what 
are the factors that make the same level 
of repetition to be moderate and not 
excessive: 
 
a) That the messages are sufficiently 
complex and not exhausted in a single 
presentation 
b) Are presented alternately but not 
massively 
c) Are mixed with other messages of 
heterogeneous but not homogeneous 
character. 
 
Ebbinghaus investigated being the 
subject of his own personal observation, 
how as a list of nonsense syllables  
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sentido después de una serie de 
repeticiones orales y de un cierto tiempo 
transcurrido desde la experiencia del 
aprendizaje. Sus conclusiones son 
interesantes pues se han visto 
confirmadas por estudios posteriores más 
sofisticados: 
a)..Las repeticiones espaciadas 
mantenían mejor recuerdo que si tenían 
lugar de modo sucesivo. 
b) El recuerdo mejoraba con el número 
de repeticiones pero a una tasa 
decreciente. 
c)..El grado de nuevo aprendizaje 
necesario para mantener el recuerdo 
debía  elevarse  en  función  del tiempo  
transcurrido desde el primer aprendizaje, 
pero ese aumento de grado se hacía 
menor con el  número de repeticiones. 
d)..A medida que se elevaba el número 
de objetos a recordar debía subir el 
número de repeticiones necesario para 
recordarlos a todos.  
 
3.1.5 EL RECEPTOR  
 
   El receptor es el último elemento clave 
en todo proceso de persuasión, es 
aquella persona a quien va dirigida la 
comunicación.  En primer lugar sabemos 
que no a todos los individuos se les 
puede persuadir de la misma forma, por 
el simple hecho de que a unos será mas 
fácil que a otros(1) como consecuencia de 
variables tales como la autoestima, 
aceptación social, inteligencia, necesidad 
etc.  
(1) Teoría de Mc Guire (1968), y  otros estudios 
(Janis y Field, 1959 , Cox y Bauer, 1964) 
 
 
were retained after an oral repetition 
series  and a certain time from the 
learning experience.  His  conclusions  
are interesting since been confirmed by 
subsequent studies more sophisticated: 
 
a) The spaced repetitions had a better 
kept recall instead of being consecutives. 
b) The memory improves with the 
number of repetitions but at a decreasing 
rate. 
c) The degree of new learning required to 
maintain the memory should be 
increased depending on the time elapsed 
since the first learning, but this increase 
was lower grade with number of 
repetitions. 
d) As the number of objects to remember 
increased, it must increase the necessary 
number of repetitions to remember them 
all. 
 
3.1.5..THE..RECEIVER 
 
    The receiver is the last key element in 
any process of persuasion, is the person 
to whom communication is directed. 
Firstly we know that not all individuals 
can be persuaded in the same way, for 
the simple fact that some will be easier 
than others(1) because of variables such 
as self-esteem, social acceptance, 
understanding need, etc. 
 
 
 
(1) Teoría of Mc Guire (1968), and other studies 
(Janis and Field, 1959 , Cox and Bauer, 1964) 
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3.1.5.1 Grado de implicación 
del receptor 
 
  La grado de implicación que un receptor 
puede tener en un mensaje depende de 2 
estímulos; en primer lugar, las personas 
tendemos a buscar y recibir mensajes 
que concuerden con nuestras creencias y 
actitudes y evitamos exponernos a 
mensajes que las contradigan (exposición 
selectiva). Éste es un factor que puede 
explicar porqué, a pesar de la enorme 
cantidad de información que recibimos, 
las personas cambiamos poco nuestras 
actitudes. Sin embargo, también 
prestamos atención a mensajes 
moderadamente discrepantes, 
especialmente cuando éstos parecen 
interesantes, novedosos o útiles.(1) Y en 
segundo lugar en la propia fase de 
recepción del mensaje el receptor puede 
distorsionarlo de alguna manera, de 
forma que se fije en lo que se ajusta con 
sus posiciones y obvie aquello que lo 
contradice.  
 
Kleinhesselink y Edwards (1975) 
mostraban a los participantes en su 
estudio un mensaje grabado a favor de la 
legalización de la marihuana.  También 
es posible que cuando los receptores 
reciben mensajes que contienen 
argumentos a favor y en contra de sus 
actitudes acepten los primeros sin 
cuestionarlos y se impliquen activamente 
en contradecir los segundos. De esta 
manera, su posición  final    puede   ser  
 
(1) Teoría de Mc Guire , 1985 
 
3.1.5.1 Degree of involvement 
of..the..receiver 
 
 
   The degree of involvement that a 
receiver can have in a message depends 
on two stimuli: first, people tend to seek 
and receive messages that agree with our 
beliefs and attitudes and avoid exposing 
to contradictory messages (selective 
exposure). This is a factor which may 
explain why, despite the enormous 
amount of information we receive, people 
change just some attitudes. However, we 
also pay attention to moderately 
discrepant messages, especially when 
they seem interesting, innovative or 
useful. (2) And second in the stage of the 
message reception, the recipient can  
distort it in some way, so fixed in this in 
line with his positions and avoid those 
that..contradict. 
 
Kleinhesselink and Edwards (1975) 
showed the participants in their study a 
recorded message in favor of legalizing 
marijuana. It is also possible that when 
recipients receive messages containing 
arguments for and against their attitudes 
first accepting without question and be 
actively involved in countering the latter. 
Thus, the final position can be  
 
 
 
 
 
 
 
(1) Teoría of Mc Guire, 1985 
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incluso más extrema, aunque en la  
misma dirección, que su posición inicial.            
..                                    (Miguel Moya).   
 
De esta forma la exposición, la 
percepción y la retención selectiva son 
prueba de que los receptores, pueden 
poner límites no solo a los intentos 
persuasivos, sino también a todos los 
mensajes en general por parte de los 
medios de masas y  de la comunicación 
interpersonal.  
 
3.1.5.2 Factores personales: 
Diferencia de sexo 
 
   La mayoría de los estudios iniciales 
que descubrían experimentalmente si las 
mujeres eran más fáciles de convencer 
que los hombres llegando a una 
respuesta afirmativa.  Las razones que se 
han dado sobre este fundamento han 
apuntado a que la aparente mayor 
persuabilidad femenina es producto de 
una educación en el conformismo para 
las mujeres, mientras que a los varones 
se los habría enseñado a ser más 
independientes y autónomos de las 
corduras ajenos. Algunas evidencias 
apuntan a que pudieran darse diferencias 
en la persuasibilidad hombre-mujer 
según si el mensaje sea principalmente 
racional-lógico o según sea emocional.  
 
Cronkhite (1961) observo que las 
mujeres de su estudio fueron más 
afectadas por un mensaje verbal 
emocional, en cambio que los hombres se  
 
 
even more extreme, even in the same 
direction, that its initial position.   
                                      (Miguel Moya). 
 
Thus exposure, perception and selective 
retention are proof that the recipient may 
set limits not only to the persuasive 
attempts, but all messages in general by 
the mass media and interpersonal 
communication. 
 
 
3.1.5.2 personal factors: Sex 
difference 
 
    Most initial studies experimentally 
discovered if women were easier to 
convince the men coming to an 
affirmative answer. The given reasons on 
this basis have pointed out that the 
apparent higher female persuadability is 
the product of an education in conformity 
for women, while men would have been 
taught to be more independent and 
autonomous from the wisdom of others. 
Some evidences suggest that it could be 
differences in male-female persuadability 
as the message is primarily rational- 
logical as emotional. 
 
Cronkhite (1961) observed that women 
in his study were more affected for an 
emotional verbal message, however men  
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convencían mejor con un discurso de tipo 
lógico, formado por una cadena de 
razonamientos de forma silogística. En 
cualquier caso se conserva que no hay 
una mayor persuasibilidad en la mujer 
que el mensaje trate en concreto áreas 
de interés femenino, del mismo modo a 
como ocurre para el caso del hombre.  
 
 
3.1.5.3 Factores personales: La 
edad 
 
   A medida que la persona se va 
haciendo más madura se hace menos 
persuasible, la edad más receptiva a la 
persuasión alrededor de los 8-9 años(1). 
En los años jóvenes parece coexistir un 
cierto espíritu de rechazo a las 
convicciones enseñadas en un contexto 
familiar y una  apertura a modos de vida 
y pensamientos más novedosos y a veces  
contrarios a lo hasta entonces recibido, 
que llegan vía medios de comunicación 
directamente o través de las relaciones 
personales.  En la edad adulta decrece la 
capacidad de apasionamiento y por lo 
tanto la capacidad de dejarse arrastrar, 
creciendo a su vez una desconfianza 
progresiva hacia la persuasión de 
contenidos no triviales que requieren 
cierta implicación.  
 
   Otro factor importante que hace que 
los adultos sean menos persuasibles es la 
“pérdida de agilidad” pues les cuesta 
mucho más adquirir conceptos por que 
hace muchos años han dejado de 
estudiar.  
(1) Teoría de Mc Guire , 1965 
 
were better convinced with a logical type 
speech, consisting of a chain of reasoning 
in syllogistic form. In any case remains 
that there is no greater in women 
persuadability the message in question in 
particular areas of interest of women, the 
same way as it happens in the case of 
man. 
 
3.1.5.3 Personal factors: age 
 
    As the person becomes more mature it 
becomes less persuasive, more receptive 
age to persuasion about 8-9 years (1). In 
the early years seems to coexist a certain 
spirit of opposition to the beliefs taught in 
a familiar context and openness to 
innovative ways of life and thoughts and 
sometimes contrary to the previously 
received, which arrive via media directly 
or through personal relationships. In 
adulthood, the ability of passion 
decreases and therefore the ability to be 
swayed, growing distrust turn persuasion 
progressively towards non-trivial content 
that require some involvement. 
 
    Another important factor that makes 
adults less persuasive is the "loss of 
agility" because they have greater 
difficulty acquiring concepts that have left 
many years ago to study. 
 
 
 
 
 
 
(1) Theory of Mc Guire , 1965 
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3.1.5.4 Factores personales: 
Intelectuales y de cultura  
 
 
   Es muy probable que las personas que 
son más inteligentes y que posean una 
mayor formación   escolar  se  presenten  
más críticas  ante  la  persuasión, y que 
por lo tanto sean menos influenciables en 
comparación con aquellas que tengan un 
menor nivel intelectual.  
 
Aun así es posible que  también  por 
curiosidad  intelectual y  para obtener 
una mayor información los individuos con 
mayor capacidad intelectual  puedan 
estar dispuestos a ser persuadidos.  No 
se puede dejar de lado el hecho que  
forma parte de nuestra cultura occidental 
el fomento de la autonomía del propio 
juicio y la desconfianza hacia las 
adhesiones sin reserva, lo que provoca 
una resistencia a no dejarse enganchar 
fácilmente por los persuasores.  
 
3.1.5.5 Factores personales: La 
estima propia 
 
   Inconscientemente al pensar en la 
estima propia creemos que las personas 
con baja estima se presentaran con 
mayor disposición ante la persuasión, a 
causa de la poca confianza que tienen en 
si mismo, y que las personas con alta 
estima serán aquellos que rechazaran 
más los intentos de persuasión; sin 
embargo estudios empíricos en psicología 
de la persuasión han demostrado  
 
 
 
 
3.1.5.4 Personal factors: 
Intellectuals and culture 
 
 
   It is likely that people who are smarter 
and having more schooling are presented 
more critical of persuasion, and therefore 
less influential compared to those with a 
lower intellectual level. 
 
Yet it is also possible that intellectual 
curiosity and to get more information 
individuals with higher intellectual 
capacity may be willing to be persuaded. 
You can not ignore the fact that part of 
our Western culture to promote the 
autonomy of the trial itself and distrust of 
the accession without reservation, 
causing a resistance not to be easily 
hooked..persuaders. 
 
3.1.5.5 Personal factors: self-
esteem 
 
 
   Unconsciously at the thought of self-
esteem believe that people with low self-
esteem are more readily submitted to 
persuasion, because they have little 
confidence in himself, and that people in 
high esteem are those who reject most 
attempts persuasion, but empirical 
studies in psychology of persuasion have 
shown 
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evidencias contrarias a este pensamiento 
intuitivo, sobre las relaciones de 
convencimiento y autoestima, aunque 
algunos otros si confirmen la hipótesis 
intuitiva. Consecuentemente los 
mensajes simples convendrían para las 
personas de baja autoestima y los 
mensajes más complejos es mejor 
destinarlos a aquellos que tienen gran 
confianza en sí mismos(1). 
 
Además de tener en cuenta si el mensaje 
tiene que ser simple o complejo existen 
tres subvariables más: primeramente la 
confianza de un individuo puede variar 
según el tema que se aborde, por lo 
tanto no es una característica que 
permanece igual en todos los casos de 
persuasión, en segundo lugar la 
confianza depende del interlocutor, y del 
prestigio que se le atribuya, también es 
posible que en las personas con baja 
autoestima  se presente el principio de la 
desconfianza sistemática para proteger 
su ego ante persuasores demasiado 
hábiles(2). Y por último las personas con 
poca confianza en si mismas se pueden 
resistir al cambio por el simple hecho de 
percibir su inferioridad desconfiando así 
de su incapacidad para criticar el 
argumento y por lo tanto dejarse llevar 
fácilmente.  
 
 
 
 
 
(1) Mc Guire , 1969, análisis pormenorizado en 
tema de autoestima   (2) Probada por  Cox y Bauer 
1964  
 
 
evidence contrary to the intuitive thinking 
on the relations of conviction and self-
esteem, although some others to confirm 
the intuitive hypothesis. 
Consequently simple messages would 
agree for people of low self-esteem and 
more complex messages better be 
allocated to those who have great 
confidence in themselves(1).  
 
Besides taking into account whether the 
message should be simple or more 
complex there are three sub-variables: 
firstly the confidence of an individual can 
vary depending on the topic to be 
addressed therefore is not a feature that 
remains the same in all cases of 
persuasion , second trust depends on the 
speaker, and the prestige which it has, it 
is also possible that people with low self-
esteem of the principle of systematic 
mistrust to protect your ego too clever 
persuaders(2). And finally, people with 
little confidence in themselves may resist 
change simply because of perceived 
inferiority and distrust of their inability to 
criticize the argument and let go so 
easily. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(1) Mc Guire, 1969, in-depth analysis of self-esteem 
issue (2) Tested by Cox and Bauer 1964 
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3.1.5.6 Factores personales: El 
grado de tolerancia 
 
    La tolerancia es una característica de 
las personas; existen personas con 
apertura mental (como consecuencia 
tolerantes) o personas con fuertes 
esquemas mentales prefijados 
(dogmáticas, prácticamente 
indiscutibles).  
 
Características de la personas con 
apertura metal:  
 
-   Más tolerantes.  
- No rechazan el examinar otras 
…..posturas. 
-  No son amigas de lo tajante, de lo 
.….forme y decidido en cuanto a  
.…convicciones. 
-  Dudan de si mismos. 
-  Están más abiertos a las informaciones 
.…discrepantes.  
 
Características de la personas con fuertes 
esquemas metales prefijados: 
 
- Están aferradas a sus propias 
…..convicciones. 
-  Tienen creencias muy implicativas y    . 
...simplificadas. 
-  Personalidad autoritaria. 
 
Por lo tanto las personas tolerantes 
resultan un objetivo más fácil y accesible 
para los persuasores que las personas 
dogmáticas.  En las personas dogmáticas 
es posible encontrar una resistencia 
mucho más  
 
 
3.1.5.6 Personal factors: The 
degree…of…tolerance 
 
 
    Tolerance is a characteristic of people, 
there are people with open minds (due 
tolerant) or people with strong 
predetermined mindset (dogmatic, 
almost indisputable). 
 
Characteristics of people with metal 
opening: 
 
-..More..tolerant. 
-..Do not refuse to consider other 
….positions. 
- They are not friends of the sharp, from 
….the report and decided on the 
….convictions. 
-..They doubt of themselves. 
- They are more open to conflicting 
…..information. 
 
Characteristics of people with strong pre 
metals…schemes: 
 
- They are clinging to their own 
…..convictions. 
-  They are very involved and simplified 
.….beliefs. 
-..Authoritarian..personality. 
 
So tolerant people are an easier and 
accessible target for persuaders than 
dogmatic…people. 
In dogmatic people we can find much 
more..resistance 
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decidida, pero si el persuasor gana la 
partida habrá obtenido una fidelidad para la 
nueva posición que será tan fuerte como la 
anterior.   
 
3.1.5.7 Necesidades del receptor 
en la persuasión 
 
   “Las necesidades conocidas y no 
satisfechas impulsan a los individuos a 
actuar de modo que esas necesidades 
puedan verse cumplidas”.  
(José Luís León)  
 
Tener en cuenta esas necesidades y ajustar 
el mensaje a éstas tiene que ser una misión 
previa del persuasor si desea conducir a los 
receptores al punto determinado.  
 
La jerarquía de necesidades de Maslow(1) 
describe mediante una pirámide formada 
por cinco niveles las necesidades de cada 
individuo: los cuatro primeros niveles se 
agrupan como “necesidades de déficit” 
(deficit needs o D-needs) y en el nivel 
superior  la “ autorrealización, motivación 
de crecimiento o necesidad de ser” (being 
needs o B-needs). Tal y como se muestra a 
continuación en la Fig. 3.1 
 
                                              Fig. 3.1 
 
 
                                                
 
 
 
 
(1)Abraham Maslow 1908 - 1970 teorias de 
personalidad 
  
 
determined, but if the persuader wins, 
he will have earned a loyalty to the new 
position which will be as strong as 
before. 
 
3.1.5.7 Receptor’s needs on 
persuasion 
 
   "The unmet needs known and impel 
individuals to act so that these needs 
can…be…fulfille". 
                                   (José Luis León) 
 
Having in mind these needs and 
adjusting the message to them must be 
a persuader previous mission if you want 
to lead the receivers at any given point. 
 
The Maslow's hierarchy of needs(1) 
describe by a pyramid of five levels of 
each individual's needs: the first four 
levels are grouped as "deficit needs" 
(Needs deficit or D-needs) and the level 
of "self-actualization, growth motivation 
or need to be "(being needs or B-needs). 
As shown below in Figure 3.1  
 
 
 
 
 
                                      Figure 3.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(1) Abraham Maslow 1908 -  1970 Theories of 
Persona 
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Las necesidades se distribuyen por lo tanto:  
 
Tabla 3.2  Necesidades del receptor 
 
 
The needs are distributed thus: 
 
                                              Table 3.2 Receiver requirements 
 
 
 
 
 
Necesidades 
Básicas 
 
Seguridad y 
protección 
Afiliación y 
afecto Estima Autorrealización 
Respirar 
Beber agua y 
alimentarse 
Mantener el 
equilibrio del pH y 
la temperatura 
corporal 
Dormir descansar 
y eliminar los 
desechos 
 
Evitar el dolor y 
tener relaciones 
Sexuales 
Física y de salud 
Empleo, de 
ingresos y 
recursos 
Moral, familiar y 
de propiedad 
privada 
 
 
Asociación 
Participación 
Aceptación 
 
Autoestima 
 
Prestigio 
 
Aprobación 
 
Se llega a ésta 
cuando todos los 
niveles anteriores 
han sido alcanzados 
y completados, al 
menos, hasta cierto 
punto. Conforme a 
las propias 
cualidades. 
needs 
basic 
Safety and 
security 
Affiliation and 
affection Esteem Self-realization 
Breathe 
 
Drinking water 
and feed 
 
Maintaining the pH 
balance and body 
temperature 
 
Sleep rest and 
eliminate waste 
 
Avoid the pain and 
having sex 
Physical and 
health 
 
Employment, 
income and 
resource 
 
Moral, family and 
private property 
 
Association 
 
Participation 
 
Acceptance 
Self-Esteem 
 
Prestige 
 
Approval 
It is reached when 
all the previous 
levels have been 
achieved and 
completed, at least 
to some extent. 
According to their 
own qualities 
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4. MÉTODOS DE ENSEÑAZA  
4.1 INTRODUCCIÓN    Y 
DEFINICIÓN  GENERAL  
    “Es necesario desarrollar una 
pedagogía de la pregunta. Siempre 
estamos escuchando una pedagogía de la 
respuesta. Los profesores contestan a 
preguntas que los alumnos no han 
hecho”.                                                                                                               
…                                    (Paulo Freire) 
 
 “Cuando escucho recuerdo. Cuando veo 
recuerdo. Pero cuando hago aprendo” 
(Confucio) 
 
El método desde el punto de vista de la 
filosofía es un conjunto de pautas que 
determinan los posibles sistemas de 
operaciones que partiendo de un 
escenario inicial logran un objetivo 
determinado. (1) 
Es muy importante que los formadores 
entiendan que no existe un método de 
enseñanza que sea superior a otro, sino 
que el mejor método será aquel que les 
permita alcanzar una capacitación 
significativa y duradera en las personas 
que estén formando.  
 
 
 
 
 
 
 
(1)
  Klinberg 1980 
 
4. TEACHING METHODS 
4.1..INTRODUCTION..AND 
GENERAL…DEFINITION 
 
    "We must develop a pedagogy of the 
question. We are always listening to a 
pedagogy of the response. Teachers 
answer questions that students have not 
done”. 
                                       (Paulo..Freire) 
 
"When I hear I remember. When I see, I 
remember. But when do, I learn". 
                                         (Confucius) 
 
The method from the point of view of 
philosophy is a set of guidelines that 
determine the possible operating systems 
that starting from a baseline scenario 
achieve a particular goal.(1) 
 
It is important that trainers understand 
that there there’s not a teaching method 
that is superior to another, but the best 
method will be that which enable them to 
achieve significant and lasting training in 
people who are being formed. 
 
 
 
 
 
 
 
(1)
  Klinberg 1980                                       -46-
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4.2 TIPOS DE MÉTODOS  
 
   Existe una clasificación muy amplia de 
los diferentes tipos de métodos de 
aprendizaje, la cual se basa en aspectos 
como: coordinación de la materia, 
concretización de la enseñanza, 
sistematización de la materia, las 
actividades de los alumnos, la relación 
entre el profesor y el alumno, el abordaje 
del tema de estudio, o la forma de 
razonamiento.  
 
Sobre este último aspecto “el 
razonamiento” la Psicología Educativa 
fracciona los métodos de aprendizaje en 
cuatro métodos lógicos: el inductivo, 
deductivo, analítico y sintético, 
definiendo también las estrategias de 
aprendizaje más habituales en cada uno 
de estos.  Entendiendo como estrategia 
el conjunto de técnicas, actividades 
y medios que se idean de acuerdo con las 
necesidades de los alumnos, y con la 
finalidad de hacer más eficaz 
el proceso de aprendizaje.  
Analizaremos estos cuatro métodos 
lógicos por que son los más utilizados 
tanto para la formación de niños como de 
personas adultas, ambos suelen 
reaccionar positivamente a estos 
métodos incluso sin darse cuenta.  
 
 
 
 
 
 
 
4.2..TYPES..OF..METHODS 
 
   There is a broad classification of 
different types of learning methods, 
which is based on aspects such as 
coordination of the field, realization of 
education, systematization of the subject, 
the student activities, the relationship 
between teacher and student, addressing 
the topic of study, or the way of 
reasoning. 
 
On this last point "reasoning" Educational 
Psychology split the learning methods 
into four logical methods: inductive, 
deductive, analytical and synthetic, also 
defining the most common learning 
strategies in each of these. 
Understanding how the strategy set of 
techniques, activities and means are 
devised according to the needs of 
students, and in order to make more 
effective the learning process. 
We will discuss these four logical 
methods that are most commonly used 
for training both children and adult, both 
tend to react positively to these methods 
even without realizing it. 
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Tabla 4.1  Relación entre los Métodos lógicos y las Estrategias de aprendizaje 
 
 
                    Table 4.1 Relationship between logical methods and learning strategies 
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A continuación en la tabla 4.1  se 
presenta la relación entre los métodos 
lógicos  de enseñanza y las estrategias 
de aprendizaje que se utilizan en cada 
uno: 
 
 
Next, Table 4.1  shows the relationship 
between the logical methods of teaching 
and learning strategies used in each: 
Métodos lógicos Estrategias de aprendizaje 
Inductivo 
Observación,  experimentación 
comparación, abstracción, generalización 
Deductivo Aplicación, comprobación, demostración 
Analítico División, clasificación 
Sintético 
Conclusión, resumen,  sinopsis,  esquema, 
recapitulación, diagrama, definición 
Logical methods Learning Strategies 
Inductive 
 
Observation, experimentation, 
comparison, abstraction, generalization 
 
Deductive 
 Implementation, testing, demonstration 
Analytical 
 
Division, classification 
 
Synthetic 
Conclusion, summary, synopsis, outline, 
summary, plot, definition 
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4.2.1  MÉTODO INDUCTIVO 
   Se llaman así, cuando lo que se estudia 
se presenta por medio de casos 
particulares, hasta llegar al principio 
general que lo preside. Este método 
ofrece al oyente elementos que 
ocasionan las generalidades y que los 
lleva a extraer la conclusión por si 
mismos, en vez de proporcionársela 
previamente como en otros métodos. 
Ventajas del método inductivo:  
- Involucra plenamente a los estudiantes 
en la actividad. 
- Se basa en la experiencia, en la 
observación de los hechos. 
- Convence al alumno de la constancia de 
los fenómenos, ya que han sido ellos 
mismos quienes han llegado a la 
conclusión.  
4.2.1.1 Estrategias utilizadas 
en el método inductivo  
 
En los siguientes puntos analizaremos las 
estrategias que están relacionadas con el 
método inductivo, según la tabla 4.1 
 
4.2.1.2 La observación  
 
   Consiste en dirigir la atención del 
alumno sobre objetos, hechos o 
fenómenos, tal como se presentan en la 
realidad, completando analíticamente los 
datos proporcionados por la percepción.  
La observación se divide en dos tipos: la 
directa que es la que se hace del objeto, 
hecho o fenómeno real; y la observación 
indirecta, que  se  hace en  
 
4.2.1 INDUCTIVE METHOD 
   They are called like this, when what is 
studied is presented with particular 
cases, up to the general principle that 
presides. This method gives the listener 
elements that cause the generalities and 
that leads to the conclusion for 
themselves, rather than provide it with 
other methods previously. 
Advantages of the inductive method: 
- Fully involves students in the activity. 
- Based on experience, observation of the 
facts. 
- Convince the student of the constancy 
of phenomena, because they have come 
to the conclusion by 
themselves. 
4.2.1.1 Strategies used in the 
inductive..method 
 
 
In the he following sections we discuss 
the strategies that are related to the 
inductive method, according to Table 4.1 
 
4.2.1.2..The…observation 
 
   Is to direct students' attention on 
objects, events or phenomena as they 
occur in reality, completing analytical 
data provided by perception. 
The observation is divided into two types: 
direct which is made by the object or real 
phenomenon, and indirect observation, 
which is done 
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base a su representación gráfica. La 
observación se limita a la descripción 
y registro de los fenómenos sin 
modificarlos y  sin  aplicar  juicios 
de valor. 
Ejemplo: El seguimiento de las diferentes 
precauciones de seguridad que se han de 
tomar durante la fase de cimentación. 
Directa: en obra, indirecta: mediante el 
uso de fotos reales. 
4.2.1.3 La experimentación 
   Se trata de someter a un determinado 
fenómeno para ser observado en 
condiciones óptimas. Cuya finalidad es 
comprobar o examinar las 
particularidades de un hecho o 
fenómeno. 
Ejemplo: Poner a prueba un EPI (equipo 
de protección individual), como pueden 
ser los guantes mientras trabajamos con 
sustancias tóxicas.  
4.2.1.4 La comparación 
   Constituye las semejanzas o diferencias 
entre objetos, hechos o fenómenos 
observados, la comparación completa el 
análisis o clasificación, pues en ella se 
apela a la agudeza de la mente y así 
permite sugerir diferencias o similitudes 
no tan sólo de carácter numérico, 
espacial o temporal, sino también de 
contenido cualitativo. 
 
 
 
based on its graphical representation. 
The observation is limited to the 
description and registration of 
phenomena without modification and 
without applying value judgments. 
Example: Following the various safety 
precautions to be taken during the 
foundation. Direct on-site, indirectly, by 
using real photos. 
4.2.1.3..Experimentation 
    It is subject to a phenomenon to be 
observed under optimal conditions. 
Whose purpose is to test or examine the 
particulars of an event or phenomenon. 
Example: Test a PPEP  (personal 
protective equipment), such as gloves 
while working with toxic substances. 
4.2.1.4 The comparison 
   It is the similarities or differences 
between objects, events or observed 
phenomena, the comparison complete 
the classification or analysis, because it 
appeals to the sharpness of the mind and 
thus suggests differences or similarities 
not only in numerical character, spatial or 
temporal but also qualitative content. 
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Ejemplo: La comparación de los 
diferentes EPIS para poder comparar sus 
cualidades y así determinar sus usos.  
 
4.2.1.5 La abstracción  
 
    Selecciona las características que son 
comunes en varios fenómenos, objetos o 
hechos estudiados y observados 
procurando que exista diversidad, para 
luego ser extendidos también a otros 
fenómenos o hechos similares por la vía 
de la generalidad.  
Ejemplo: Para llegar al concepto de 
“peligro” se puede plantear en primer 
lugar los fenómenos que hacen que algo 
sea “peligroso”.  
4.2.1.6 La generalización 
    Consiste en usar o trasladar las 
características de los fenómenos o 
hechos estudiados a todos los que 
posean la misma naturaleza, 
clases, género o especie. La 
generalización forma una ley, norma o 
primicia universalmente aceptada. En la 
educación permanentemente se hacen 
generalizaciones, pues con ella se 
demuestra el resultado del procedimiento 
inductivo. 
Ejemplo: A partir de la observación de las 
características de los guantes, cascos, 
cinturones, chalecos reflectantes etc. se 
llega al concepto de EPI.   
 
 
 
Example: comparison of different PPES to 
compare their strengths and to determine 
their…uses. 
 
4.2.1.5..Abstraction 
 
    Select the features that are common 
to several phenomena, objects or studied 
and observed events, ensuring that 
diversity exists and then be extended to 
other phenomena or similar acts by the 
way of generality. 
Example: To get the concept of "danger" 
it may arise in the first place the 
phenomena that make something 
"dangerous". 
4.2.1.6 The generalization 
    It is to use or transfer the 
characteristics of the studied phenomena 
or facts to everyone with the same kind, 
class, gender or species. The 
generalization makes a law, rule or scoop 
universally accepted. In lifelong 
education generalization exists , because 
it shows the result of inductive 
procedure. 
 
Example: From the observation of the 
characteristics of the gloves, helmets, 
belts, reflective vests and so on. You get 
the concept of PPE. 
Propuesta metodológica para la persuasión de trabajadores del sector de la construcción en el ámbito de la 
PRL a través de la formación                                                                                    
 
 
4.2.2  MÉTODO DEDUCTIVO  
   El método deductivo es un método 
científico que sostiene que la conclusión 
está implícita en los indicios. Por lo tanto, 
cree que las conclusiones siguen 
inevitablemente a dichos indicios: si el 
razonamiento deductivo es válido y las 
premisas son verdaderas, la conclusión 
sólo puede ser verdadera.  
4.2.2.1 Estrategias utilizadas 
en el método deductivo 
 
En los siguientes puntos analizaremos las 
estrategias que están relacionadas con el 
método deductivo, según la tabla 4.1 
 
4.2.2.2 La aplicación   
 
  Posee un gran valor práctico ya que 
requiere partir del concepto general, a los 
casos particulares. Es un modo de fijar 
los conocimientos así como de adquirir 
nuevas habilidades de razonamiento. 
Ejemplo: Después de explicar el concepto 
de EPI se puede pedir a los estudiantes 
que mediante un caso particular 
propongan los EPIS necesarios para 
poder trabajar con seguridad.  
4.2.2.3 La comprobación 
     Es una forma de verificar las 
conclusiones obtenidas por 
las leyes inductivas, es utilizada 
habitualmente por la  ciencia física y en 
la matemática. 
 
 
4.2.2 DEDUCTIVE METHOD 
 
  The deductive method is a scientific 
method that asserts that the conclusion 
is implicit in the evidence. Therefore, 
believes that the conclusions inevitably 
follow such evidence, if deductive 
reasoning is valid and the premises are 
true, the conclusion can only be true. 
4.2.2.1 Used strategies in 
deductive method 
The following sections discuss the 
strategies that are related in the 
deductive method, according to Table 4.1 
4.2.2.2 The application 
It has great practical value because it 
requires to begin from the general 
concept, into particular cases. It is a way 
of fixing knowledge and learn new 
thinking..skills. 
Example: After explaining the concept of 
EPI students can be asked to propose a 
particular case by the PPE needed to 
work..safely. 
4.2.2.3 The checking 
   It's a way to verify the reached 
conclusions by inductive laws is 
commonly used by physical science and 
mathematics. 
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Ejemplo: La comprobación de la 
protección que proporcionan las redes de 
seguridad mediante una simulación de 
accidente. 
4.2.2.4 La demostración 
   Para poder demostrar un hecho, 
fenómeno, ect. se parte de afirmaciones 
previamente establecidas, de las que 
extraen todas las relaciones lógicas y 
evidentes para no dar lugar a dudas 
sobre el principio o ley que se quiere 
definir como verdadero. Desde una 
perspectiva educativa, una demostración 
es una ilustración visualizada de un 
hecho, idea o proceso significativo. 
Generalmente la usamos en 
matemáticas, física, química y biología. 
4.2.3  MÉTODO ANALÍTICO  
   A través del análisis se estudian los 
hechos o fenómenos separando los 
componentes que les constituyen, para 
establecer su importancia, la relación que 
tienen, el como funcionan y como se 
organizan dichos componentes.  
4.2.3.1 Estrategias utilizadas 
en el método analítico  
   En los siguientes puntos analizaremos 
las estrategias que están relacionadas 
con el método analítico, según la tabla 
4.1  
 
 
 
Example: Verification of the protection 
provided by safety nets through an  
accident’s simulation. 
4.2.2.4 The demonstration 
   In order to prove a fact, phenomenon, 
ect. It begins with previously established 
claims, of which all the logical and 
obvious relations are extracted to do not 
take place to doubts about the principle 
or law that you want to define as true. 
From an educational perspective, a 
demonstration is an illustration viewed 
from a fact, idea or meaningful process. 
Generally we use in mathematics, 
physics, chemistry and biology. 
4.2.3 ANALYTICAL METHOD 
   Through the analysis we examines the 
facts or phenomena separating the 
components they have, to establish its 
importance, the relationship they have,  
how they work and how they organize 
these components. 
4.2.3.1 Strategies used in the 
analytical method 
 
     By the following sections we’ll discuss 
the strategies that are related to the 
analytical method, according to Table  
4.1 
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Por ejemplo: Separar analíticamente los 
aparatos que conforman el tema: 
Accidente en; origen y causas, desarrollo, 
consecuencias etc. 
4.2.3.2  La división 
   Mediante esta táctica se simplifican las 
dificultades ya que se trata al hecho o 
fenómeno por partes. Cada una puede 
ser examinada de forma individual en un 
proceso de descripción, reflexión y  
atención.  
4.2.3.3  La clasificación 
 
   Representa una parte de la división, es 
muy habitual utilizarlo en al ámbito de la 
investigación para formar grupos de 
personas, objetos, palabras de un mismo 
género, o conceptos particulares.  
Cuando formamos es muy útil para 
dividir la totalidad del concepto en 
conjuntos y facilitar así el conocimiento. 
Ejemplo: Clasificar los equipos de 
protección según protegen a una o varias 
personas.  
 
 
 
 
 
 
 
For example: Separate analytical devices 
that form the subject: Accident, origin 
and causes, development, consequences 
and so on. 
4.2.3.2 The division 
    By this tactic the difficulties are 
simplified because we treat the fact or 
phenomenon in parts. Each one can be 
individually examined in a process of 
description, reflection and attention. 
4.2.3.3 The classification 
   Represents a part of the division, is the 
common use in the field of research to 
form groups of people, objects, words of 
the same genus, or particular concepts. 
When form is useful to divide the whole 
concept and facilitate joint knowledge. 
 
Example: Sort protective equipment as 
protecting a person or persons.
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4.2.4  MÉTODO SINTÉTICO 
   El análisis y la síntesis son métodos 
que se complementan recíprocamente, el 
método sintético reúne las diferentes 
partes que se separaron en el análisis 
para obtener ese hecho o fenómeno, y 
esto requiere en el  alumno cierta 
capacidad para trabajar con unidades que 
se deben combinar de tal forma que  
constituyan un esquema o estructura que 
al inicio no estaba definida con claridad. 
4.2.4.1 Estrategias utilizadas 
en el método sintético 
En los siguientes puntos analizaremos las 
estrategias que están relacionadas con el 
método sintético, según la tabla 4.1 
4.2.4.2 La conclusión 
   Es la deducción o resultado derivado de 
una reflexión, análisis e investigación de 
un determinado tema. Siempre que se 
finaliza  un proceso de enseñanza, se 
llega a una conclusión. 
Ejemplo: Después de reflexionar  acerca 
de los accidentes que se producen en las 
obras y del porqué, se propone una 
cartelera de anuncios dirigida a los 
obreros para recordarles que la seguridad 
es de trabajo de todos.  
 
 
 
 
 
4.2.4 SYNTHETIC METHOD 
   The analysis and synthesis are 
methods that complement each other, 
the synthetic method brings together the 
various parts that are separated in the 
analysis for this event or phenomenon, 
and this requires some ability in students 
to work with units to be combined in such 
to constitute a pattern or structure that 
initially was not clearly defined. 
4.2.4.1 Strategies used in the 
synthetic method 
In the following sections we discuss the 
strategies that are related to the 
synthetic method, according to table Nº 3  
 
4.2.4.2 The conclusion 
   It is a deduction or a byproduct of 
reflection, analysis and investigation of a 
particular topic. Whenever you complete 
a learning process, you arrive at a 
conclusion. 
 
Example: After thinking about the 
accidents that occur in the works and 
why, a bulletin board is proposed to 
remind workers that safety is everyone's 
job. 
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4.2.4.3 El resumen 
   Es la representación mediante  
expresiones breves y precisas del 
contenido de un tema. En el resumen se 
redactan las ideas principales y las 
secundarias solamente en el caso que 
sean necesarias para entender la idea 
principal, sin ningún tipo de 
interpretación crítica, sin distinción del 
autor etc.  
Ejemplo: Una vez haber presentado 
varios capítulos del tema, resumir 
mediante párrafos, tablas, cuadros etc.  
4.2.4.4 La sinopsis 
   Se trata de realizar una explicación 
resumida y cronológica de argumentos 
relacionados entre sí, proporcionando una 
visión del conjunto. Se puede efectuar 
mediante tablas, esquemas, mapa de 
procesos, etc.  
Ejemplo: Tabla que resume mediante 
frases cortas los tipos de riesgos 
laborales durante la fase de estructuras, 
con su correspondiente acción 
preventiva.  
4.2.4.5 La recapitulación 
  Radica en recordar a través de un 
sumario ordenado cronológicamente lo 
expuesto previamente.  
 
 
 
 
 
4.2.4.3 The summary 
It is the representation by a brief and 
precise content of a topic. In the 
summary the main ideas are written and 
secondary only if necessary to 
understand the main idea, without any 
critical interpretation, irrespective of the 
author and so on. 
Example: Once you have submitted 
several chapters of the subject, 
summarize using paragraphs, tables, etc. 
4.2.4.4 Synopsis 
This is for a brief overview and 
chronology of interrelated arguments, 
providing an overview of the whole. It 
can be done using tables, diagrams, 
process map, and so on. 
Example: Table with short phrases 
summarizing the types of occupational 
hazards during the phase structures, with 
the appropriate preventive action. 
 
4.2.4.5 A summary 
Lies in remembering through a 
chronologically ordered summary as 
previously..discussed. 
 
 
 
 
 
 
                    -56- 
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4.2.4.6 El esquema 
   Es una representación gráfica y 
figurada de un objeto o tema concreto 
donde se pretende manifestar relaciones 
y el funcionamiento del mismo.  
Ejemplo: Un esquema para el 
procedimiento de identificación y 
evaluación de un riesgo.  
4.2.4.7 El diagrama 
   Es un dibujo geométrico o figura 
gráfica que se utiliza para representar en 
detalle o demostrar un problema, 
proporción o fenómeno. Se usa con 
frecuencia en  
Matemática, Física, Química, Ciencias 
Naturales, etc. 
4.2.4.8  La definición 
   Se trata de una proposición que 
formula con claridad y precisión las 
características genéricas y diferenciales 
de algo material o inmaterial. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.2.4.6 The scheme 
   Is a graphical representation of an 
object and figurative or topic which is to 
show relationships and functioning. 
Example: A scheme for the identification 
and evaluation process of a risk. 
4.2.4.7 The diagram 
   Is a geometric figure or graph is used 
to represent in detail or show a problem, 
share or phenomenon. Often used in 
Mathematics, Physics, Chemistry, Natural 
Sciences,..etc. 
4.2.4.8 The definition 
   This is a proposition that clearly and 
accurately formulates the generic 
features and differential of something 
tangible or intangible. 
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4.3 CONCLUSIÓN RESPECTO   
……..A..LOS..   MÉTODOS.  .DE 
……..APRENDIZAJE  
 
    El hecho de que existan cuatro 
métodos lógicos de enseñanza no 
significa que los formadores deban usar 
solamente uno de ellos, sino que se 
puede adaptar tanto uno como todos a 
los temas del mensaje, pues se ha 
demostrado que el fusionar varios 
métodos en medio del planteamiento 
didáctico asiste a mantener el interés 
activo de los oyentes 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.3..CONCLUSION..ABOUT 
…….LEARNING METHODS 
 
   The fact that there are four logical 
methods of teaching does not mean that 
trainers should use only one of them, but 
you can adjust either one or all to the 
issues of the message, as it has been 
shown that merge several methods  during 
the training approach attend to maintain 
the active interest of the listeners. 
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5..METODOLOGÍAS UTILIZADAS PARA LA PERSUASIÓN DE LOS  
....TRABAJADORES Y LOS  MÉTODOS   DE     APRENDIZAJE    EN   
....DISTINTAS .ORGANIZACIONES 
   
   El objetivo de este punto es realizar un análisis de distintas organizaciones que se 
encargan actualmente de la formación y capacitación en PRL de los trabajadores del sector 
de la construcción.  Este análisis se limita a las metodologías de formación(1) que utiliza 
cada organización, de esta manera se crea una tabla (5.1) donde se puede ver la relación 
de dichas metodologías con los factores de persuasión anteriormente estudiados y una 
segunda tabla (5.2) donde se relacionan con los métodos de aprendizaje.    
Finalmente se vera reflejado mediante un esquema todos los puntos fuertes que 
constituyen las metodologías de formación estudiadas.  
5.1 LAS ORGANIZACIONES ANALIZADAS  
   Para la elección de las organizaciones se ha pretendido que exista variedad de servicios, 
por lo tanto no son todas de la misma categoría ni tienen la misma función social. Por lo 
que encontramos empresas privadas, institutos o escuelas de formación y entidades sin 
animo de lucro.  
A continuación se presenta una lista con las dieciséis muestras  objeto de estudio: 
Muestra Nº1 PREVÉN-GEST: Es un servicio  en Prevención de Riesgos Laborales, 
acreditado,  que ofrece una respuesta rápida  a las necesidades preventivas mediante una 
formación on-line. Integrado por profesionales de las 4 especialidades preventivas. 
Muestra Nº 2 UNIMAT PREVENCIÓN S.L.U: Es un servicio de prevención ajeno de ámbito 
nacional, ofrece a sus empresas clientes el desarrollo de las cuatro especialidades 
preventivas, de acuerdo con la Ley 31/1995 de Prevención de Riesgos Laborales y el 
Reglamento de los Servicios de Prevención (R.D. 39/1995). Esta acreditada por la 
Fundación Laboral de la Construcción para impartir la formación en prevención de riesgos 
laborales recogida en el IV Convenio Colectivo, así como también la acreditación para 
impartir la formación que se recoge en el acuerdo estatal para el sector del metal en 
cuanto a la formación en prevención de riesgos laborales. Dispone de un servicio de 
formación semipresencial  y  on-line.  
 
(1) La metodología es el estudio de los métodos para determinar cual es el más adecuado para aplicar  en un  
procedimiento.   
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Muestra Nº 3 LÍNEA PREVENCIÓN: Es un servicio gratuito de La Fundación Laboral de la 
Construcción de asistencia y asesoramiento en materia de seguridad y salud laboral en la 
construcción, que tiene el objetivo de contribuir a la reducción de la siniestralidad laboral 
del sector. A través de este proyecto, la Fundación pretende ofrecer a los   trabajadores  
del sector un servicio útil, que les permita obtener soluciones prácticas de forma rápida y 
sencilla. Se trata de un servicio semi-presencial que además dispone de un centro de 
prácticas.  
 
Muestra Nº 4 SERFOREM: Es una entidad con sede central en Navarra y dedicada a las 
actividades de Ingeniería, Consultoría, Auditoria y Formación en el campo de los Sistemas 
Técnicos de Gestión (Calidad, Prevención y Medio Ambiente).  En lo que se refiere a la 
Formación en Prevención de Riesgos Laborales, la entidad cuenta con la Autorización para 
impartir y certificar actividades formativas en la modalidad a distancia a través de 
Internet, correspondientes al nivel Superior, en las especialidades de Seguridad, Higiene y 
Ergonomía y Psicosociología. 
 
Muestra Nº 5 ICEI: Es una empresa de formación dentro del campo de los recursos 
humanos con clara vocación de cubrir las necesidades formativas de particulares y 
empresas en las áreas de producción, logística, distribución, comercial, técnica y 
administrativa. Lleva más de 16 años realizando planes formativos para todo tipo de 
empresas, colaborando como centro homologado por la Generalitat de Catalunya y la 
Generalitat Valenciana para la formación continua y el reciclaje, y como centro 
homologado por la Fundación Laboral de la Construcción  para impartir los cursos 
formativos en materia de PRL para la obtención de la TPC.  
 
Muestra Nº 6 E-SCOLA: Entidad creada para la enseñanza a través de Internet. Se basa en 
un centro virtual de formación que permite cursar estudios adaptándose al perfil de cada 
alumno, sin imposición de horarios. La formación on-line cuenta en todo momento con el 
asesoramiento de formadores y pedagogos para obtener un servicio técnicamente 
impecable y pedagógicamente contrastado. Fue el primer centro de formación online, que 
consiguió la homologación de los cursos de Técnico Superior e Intermedio en Prevención 
de Riesgos Laborales por la Dirección general de relaciones laborales de la junta de 
Galicia. 
 
Muestra Nº 7 ADRFORMACION: Empresa dedicada a la formación y al desarrollo de 
aplicaciones informáticas. Fundada en el año 1995.  Desarrollaron su primer proyecto de 
tele-formación en 1999 y desde esa fecha han dirigido todos sus esfuerzos a  dotarnos    
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de un sistema de formación on-line de última generación. El sistema de formación on-line 
se basa en una plataforma de desarrollo propio y de un amplio catálogo de cursos de alta 
calidad. 
 
Muestra Nº 8 TREKFORM: Es una empresa especializada en la formación de operarios de 
maquinaria, almacén, prevención de riesgos laborales y seguridad alimentaría. Realiza 
tanto formación para particulares como formación para grandes y pequeñas empresas 
gestionando también la formación subvencionada (bonificada) para sus clientes. 
TREKFORM organiza tanto cursos abiertos para empresas y particulares en nuestras 
instalaciones como cursos a medida en las instalaciones del cliente. 
 
Muestra Nº 9 COINSE: Consultoría Integral de Seguridad, S.A. es una sociedad con sede 
central en Jerez de la Frontera (Cádiz) dedicada a la consultoría y asesoramiento a las 
empresas y a la Administración Pública en relación a lo dispuesto en la Ley 31/95 de 
Prevención de Riesgos Laborales y demás normativa que la desarrolla y complementa. 
Está acreditada a nivel nacional como Servicio de Prevención Ajeno en las especialidades 
de seguridad en el trabajo, higiene industrial y ergonomía y psicosociología aplicada, así 
como en medicina del trabajo (vigilancia de la salud) con el número SP 132/02 SC por la 
Consejería de Empleo y Desarrollo Tecnológico de la Junta de Andalucía. 
 
Muestra Nº 10 DEUSTO FORMACIÓN: Es una iniciativa de Grupo Planeta DeAgostini 
Formación, S.L para desarrollar un nuevo concepto; cursos de formación continúa 
especializados, con servicio de consulta on-line. El objetivo de Deusto Formación es 
capacitar a los profesionales en activo para adaptarse al competitivo y exigente escenario 
laboral actual e impulsar su desarrollo profesional.  Con un método totalmente flexible y 
enfocado a la adquisición de unos conocimientos prácticos que sean aplicables en el 
trabajo. Con las ventajas de la formación a distancia y online. 
 
Muestra Nº 11 PREVENIR CONSULTING: Servicio de Prevención de Riesgos      Laborales 
ajeno. Acreditado para ejercer las cuatro especialidades preventivas. Ofrece a las 
empresas un servicio para el desarrollo de las actividades preventivas, además de 
diversos cursos para la capacitación en PRL para los trabajadores de las mismas. Dispone 
de un centro formativo acreditado por la Fundación Laboral de la Construcción y la 
Fundación del Metal para la obtención de la Tarjeta Profesional de la Construcción.  
Muestra Nº 12 FUNDACIÓN LABORAL DE LA CONSTRUCCIÓN: Es una entidad privada sin 
ánimo de lucro que tiene como objetivo el fomento de la formación profesional, la mejora 
de la seguridad y la salud en el trabajo, así como la profesionalización y  dignificación  del  
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empleo en el sector, con medidas como la expedición de la Tarjeta Profesional de la 
Construcción (TPC). Surge a partir del Convenio General del Sector de la Construcción 
firmado en 1992, por iniciativa de las entidades más representativas del sector  de  la      
construcción  como  la  Confederación   Nacional  de   la Construcción (CNC), la 
Federación Estatal de Construcción, Madera y Afines de CC.OO. (Fecoma-CC.OO.) y Metal, 
Construcción y Afines de UGT (MCA-UGT). 
Muestra Nº 13 INSTITUTO GAUDÍ: Es una escuela de formación homologada por la 
Fundación Laboral, lleva más de 20 años de activad formativa y hoy dispone de ocho 
centros de formación en toda Cataluña.  
 
Muestra Nº 14  Mutua Universal MUGENAT: Es una asociación voluntaria de empresas que, 
sin ánimo de lucro, se constituye legalmente con la responsabilidad mancomunada de las 
empresas asociadas, como colaboradora de la Seguridad Social. No es una entidad 
homologada por la Fundación Laboral de la Construcción por este motivo los cursos que 
imparte están relacionados con la PRL (la gestión de la prevención y las responsabilidades 
de la línea jerárquica, primeros auxilios, medidas de emergencia, etc.)  pero no son los del 
convenio. 
 
Muestra Nº 15 FREMAP: Es una entidad colaboradora de la seguridad social que gestiona y 
protege los riesgos de accidentes de trabajo y enfermedades profesionales que deben 
cubrir obligatoriamente las empresas, sin representar ningún coste añadido a los ya 
existentes.  
Fundada en el año 1933 con la denominación: MAPFRE. Tiene como vocación colaborar 
con las empresas en el proyecto de mejora de la salud laboral de sus trabajadores, por lo 
tanto FREMAP desarrolla actividades de prevención de riesgos laborales en las empresas 
asociadas, dispone de servicios de asistencia social para los trabajadores, cuenta con un 
departamento especializado en orientación profesional y al ser una entidad homologada 
por la FLC imparte todas las formaciones del Convenio con correspondencia de horas y 
contenidos.  
MUESTRA Nº 16 ASEPEYO SLU: Es una sociedad con servicio preventivo integral y 
exclusivo, con aptitud de dar respuesta a las empresas. Ofrece cobertura desde las cuatro 
especialidades preventivas y garantiza la actuación y asesoramiento con total cobertura 
tanto técnica como sanitaria. Esto es posible desde una Plataforma de Gestión de la 
Formación que permite, por un lado gestionar toda la formación presencial que realiza a 
nivel nacional; y por otro ofrecer a las empresas la posibilidad de realizar la formación en 
Prevención de Riesgos Laborales en metodología on-line. Esta homologada por la FLC.  
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5.2 RELACIÓN DE LAS METODOLOGÍAS DE FORMACIÓN CON LOS 
......PARÁMETROS DE PERSUASIÓN  
Tabla 5.1  Metodologías de formación en relación con las variables de persuasión 
VARIABLES INDEPENDIENTES MUESTRA 1 MUESTRA  2 
Credibilidad  y sinceridad 
Equipo integrado por 
profesionales 
Homologada por la FLC. 4 
especialidades preventivas 
Atractivo -* - 
El poder 
Estrategia de la promesa: 
Conceden un diploma  
Estrategia de la promesa: 
Conceden un diploma F
U
E
N
T
E
 
Contraargumentación y 
semejanza - - 
Humor - - 
Efectos del orden 
Temario ordenado 
Cronológicamente 
Orden conceptual, dividido 
por temas  
Probabilidad de que ocurra Hechos que pueden ocurrir  Hechos que pueden ocurrir 
Datos que se basan en los 
ejemplos 
- - 
Conclusión explicita o 
implícita 
Explicita, se proporciona 
todo el temario detallado 
Explicita, se proporciona 
todo el temario detallado 
Contenidos verbales y 
visuales 
- - 
  
M
E
N
S
A
JE
 
El sonido, color y  
decorado. 
- Ambientes muy formales  
El poder de la imagen Visual, atractivo, ameno Ejemplos prácticos  
Los medios impresos 
Terminología especifica. 
Dispone de cuestionarios  
Presentación en 
programas como POWER 
POINT o similares 
Buena tipografía 
La atención auditiva - 
Formadores hombres y 
mujeres. Entorno serio  
C
A
N
A
L 
La repetición del mensaje - - 
Diferencia de sexo 
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales  
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales 
La edad Es indiferente Es indiferente 
El intelectual y la cultura 
Diseñado para alumnos no 
familiarizados con 
programas informáticos 
Diseñado para alumnos no 
familiarizados con 
programas informáticos 
La estima propia - - 
El grado de tolerancia No se puede apreciar No se puede apreciar 
E
LE
M
E
N
T
O
S
 C
LA
V
E
S
 E
N
 E
L 
PR
O
C
E
S
O
 D
E
 P
E
R
S
U
A
S
IÓ
N
 
R
E
C
E
PT
O
R
 
Necesidades del receptor De seguridad y protección 
De seguridad y protección 
Asociación y participación  
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VARIABLES INDEPENDIENTES MUESTRA 3 MUESTRA  4 
Credibilidad  y sinceridad 
Agentes homologados por la 
Fundación laboral  Expertos, consultor virtual. 
Atractivo Voz dinámica y expresiva - 
El poder 
Estrategia de la promesa: 
TPC (tarjeta profesional de 
la construcción) 
Estrategia de la promesa: 
Diploma, bolsa de trabajo  F
U
E
N
T
E
 
Contraargumentación y 
semejanza 
Es posible en las clases 
presenciales 
- 
Humor 
Se puede ver en los videos 
de simulación de accidentes - 
Efectos del orden 
Bloques temáticos 
estructura uniforme 
- 
Probabilidad de que ocurra Hechos que pueden ocurrir  Hechos que pueden ocurrir 
Datos que se basan en los 
ejemplos 
Entornos de trabajo real. 
También con animaciones - 
Conclusión explicita o 
implícita 
Explicita, se proporciona 
todo el temario detallado 
Implícita análisis de 
situaciones reales 
Explicita, en el temario. 
Implícita en los ejercicios 
propuestos 
Contenidos verbales y 
visuales 
Predominan las imágenes de 
obras.  Diseño grafico que 
apoya a los contenidos 
- 
  
M
E
N
S
A
JE
 
El sonido, color y  
decorado. 
El centro de practicas simula 
la realidad - 
El poder de la imagen 
Utilización de situaciones 
positivas y negativas que 
promueven la reflexión 
- 
Los medios impresos 
Ofrecen imágenes reales  
que se adaptan al perfil 
profesional del trabajador 
PDF, visualización online.  
Se facilitan ejercicios y 
tests. Material en CD 
La atención auditiva 
Formadores hombres y 
mujeres - 
C
A
N
A
L 
La repetición del mensaje - - 
Diferencia de sexo 
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales  
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales 
La edad Es indiferente Es indiferente 
El intelectual y la cultura 
Sistema multilingüe, para 
alumnos procedentes del 
extranjero 
Diseñado para alumnos 
familiarizados con el 
Internet 
La estima propia - - 
El grado de tolerancia No se puede apreciar No se puede apreciar 
 E
LE
M
E
N
T
O
S
 C
LA
V
E
S
 E
N
 E
L 
PR
O
C
E
S
O
 D
E
 P
E
R
S
U
A
S
IÓ
N
 
R
E
C
E
PT
O
R
 
Necesidades del receptor 
De seguridad y protección 
Asociación y participación De seguridad y protección 
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VARIABLES INDEPENDIENTES MUESTRA 5 MUESTRA  6 
Credibilidad  y sinceridad 
Acreditada por la Fundación 
laboral, generalitat de 
Catalunya y de valencia 
Expertos acreditados 
Atractivo voz natural, expresiva y fácil 
de escuchar 
- 
El poder 
Estrategia de la promesa: 
Acreditación de la formación 
recibida. “Carnet” 
Estrategia de la promesa: 
Conceden un diploma 
FU
E
N
T
E
 
Contraargumentación y 
semejanza 
Tanto en el aula como en las 
practicas - 
Humor - - 
Efectos del orden Programa dividido por temas 
Estructurado en bloques, 
al final de cada uno consta 
de una autoevaluación 
Probabilidad de que ocurra Hechos que pueden ocurrir Hechos que pueden ocurrir 
Datos que se basan en los 
ejemplos 
El material se basa en 
ejemplos reales - 
Conclusión explicita o 
implícita 
Explicita, se proporciona 
todo el temario detallado 
 
Explicita, se proporciona 
todo el temario detallado. 
Contenidos verbales y 
visuales 
Lo visual se refleja en la 
práctica 
Acceso video-chat, tutorías 
online, biblioteca, webcam 
con otros alumnos 
  
M
E
N
S
A
JE
 
El sonido, color y  
decorado. 
Aula muy llamativa: luz, 
carteles en las paredes, 
equipada de EPIS 
- 
El poder de la imagen 
Practican los alumnos uno a 
uno, mientras esperan su 
turno observan 
Interacción y apoyo 
formativo: DVD 
Los medios impresos - 
PDF, visualización online 
Exámenes tipo test 
La atención auditiva - - C
A
N
A
L 
La repetición del mensaje - - 
Diferencia de sexo 
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales 
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales 
La edad Es indiferente Es indiferente 
El intelectual y la cultura - 
Para alumnos que utilizan 
el Internet y algunos  
programas informáticos 
La estima propia - - 
El grado de tolerancia No se puede apreciar No se puede apreciar 
E
LE
M
E
N
T
O
S
 C
LA
V
E
S
 E
N
 E
L 
PR
O
C
E
S
O
 D
E
 P
E
R
S
U
A
S
IÓ
N
 
R
E
C
E
PT
O
R
 
Necesidades del receptor 
De seguridad y protección 
Asociación y participación 
De seguridad y protección 
Asociación y participación 
Propuesta metodológica para la persuasión de trabajadores del sector de la construcción en el ámbito de la 
PRL a través de la formación                                                                                    
 
 - 66 - 
 
 
VARIABLES INDEPENDIENTES MUESTRA 7 MUESTRA 8  
Credibilidad  y sinceridad 
Formada por expertos en 
PRL 
Homologada por la 
Fundación Laboral de la 
Construcción 
Atractivo 
Dinámica, expresiva, natural 
ayuda gestual con las manos - 
El poder 
Estrategia de la promesa: 
“Titulo básico en PRL” 
Estrategia de la promesa: 
TPC (tarjeta profesional de 
la construcción)  
FU
E
N
T
E
 
Contraargumentación y 
semejanza 
Es posible en las 
videoconferencias,  
en los foros o el chat 
Si, en el aula 
Humor - - 
Efectos del orden 
Estructurado de forma 
secuencial, por conceptos 
Estructurado de forma 
secuencial, por conceptos 
Probabilidad de que ocurra Hechos que pueden ocurrir  Hechos que pueden ocurrir 
Datos que se basan en los 
ejemplos Entornos de trabajo real 
El material se basa en 
ejemplos reales 
Conclusión explicita o 
implícita 
Explicita, en el temario. 
Implícita en los ejercicios 
propuestos 
Explicita, el temario esta 
todo detallado y bien 
explicado 
Contenidos verbales y 
visuales 
Predomina el material 
escrito.  Imágenes concretas 
dinámicas: disponen de 
grabaciones y algunos 
videos. 
- 
  
M
E
N
S
A
JE
 
El sonido, color y  
decorado. chat con otros alumnos Aula formal 
El poder de la imagen 
Dispone de imágenes pero 
no predominan  - 
Los medios impresos 
Se pueden descargar 
ejercicios y el temario. PDF 
Dossier con los temas 
expuestos 
La atención auditiva Facilitan grabaciones - C
A
N
A
L 
La repetición del mensaje 
Test de autoevaluación. 
Examen final tipo test (a, b, 
c y d)  
Ejercicios Prácticos. 
Evaluación final tipo test  
Diferencia de sexo 
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales 
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales 
La edad Es indiferente  Es indiferente 
El intelectual y la cultura 
Guía audio-visual para el 
manejo del aula virtual   - 
La estima propia - - 
El grado de tolerancia No se puede apreciar No se puede apreciar 
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Necesidades del receptor 
De seguridad y protección 
Asociación y participación De seguridad y protección 
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VARIABLES INDEPENDIENTES MUESTRA 9 MUESTRA 10 
Credibilidad  y sinceridad 
Formada por expertos en 
PRL 
Formada por expertos en 
PRL 
Atractivo - - 
El poder 
Estrategia de la promesa:  
TPC (tarjeta profesional de 
la construcción) 
Estrategia de la promesa: 
Diploma acreditativo  F
U
E
N
T
E
 
Contraargumentación y 
semejanza - 
si, en la tutoría y 
consultaría virtual 
Humor - - 
Efectos del orden Estructura uniforme 
Estructurado de forma 
secuencial, por conceptos 
Probabilidad de que ocurra Hechos que pueden ocurrir  Hechos que pueden ocurrir 
Datos que se basan en los 
ejemplos - Ejemplos reales 
Conclusión explicita o 
implícita 
Explicita, en el temario. 
Implícita en los ejercicios 
propuestos 
Explicita, el temario esta 
todo detallado. Implícita 
ejercicios propuestos 
Contenidos verbales y 
visuales 
- - 
  
M
E
N
S
A
JE
 
El sonido, color y  
decorado. 
- Aula virtual  
El poder de la imagen - - 
Los medios impresos 
Se pueden descargar 
ejercicios y el temario. PDF - 
La atención auditiva - - 
C
A
N
A
L 
La repetición del mensaje 
Test de autoevaluación. 
Examen final tipo test (a, b, 
c y d)  
Ejercicios Prácticos, y 
avaluaciones cada 3 
unidades. Evaluación final 
tipo test 
Diferencia de sexo 
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales 
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales 
La edad Es indiferente Es indiferente 
El intelectual y la cultura - 
El alumno se marca sus  
propios objetivos y 
tiempos de estudio. Debe 
estar familiarizado con los 
programas informáticos. 
La estima propia - - 
El grado de tolerancia No se puede apreciar No se puede apreciar 
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Necesidades del receptor 
De seguridad y protección 
Asociación y participación 
De seguridad y protección 
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VARIABLES INDEPENDIENTES MUESTRA 11 MUESTRA 12 
Credibilidad  y sinceridad 
Homologada por la 
Fundación Laboral de la 
Construcción 
Fundación Laboral de la 
Construcción 
Atractivo - Voz dinámica y expresiva 
El poder 
Estrategia de la promesa:  
TPC (tarjeta profesional de 
la construcción) 
Estrategia de la promesa:  
TPC (tarjeta profesional de 
la construcción) 
FU
E
N
T
E
 
Contraargumentación y 
semejanza - 
Es posible en las clases 
presenciales y mientras se 
realizan las practicas 
Humor - 
Se puede ver en los videos 
de simulación de accidentes 
Efectos del orden 
Estructurado en unidades 
didácticas 
Bloques temáticos 
estructura uniforme 
Probabilidad de que ocurra 
Hechos que pueden 
ocurrir Hechos que pueden ocurrir  
Datos que se basan en los 
ejemplos Entornos de trabajo real 
Entornos de trabajo real 
Conclusión explicita o 
implícita 
Explicita, el temario esta 
todo detallado 
Explicita, se proporciona 
todo el temario detallado 
Implícita análisis, ejercicios 
Contenidos verbales y 
visuales  
- 
Predominan las imágenes de 
obras.  Diseño grafico que 
apoya a los contenidos 
  
M
E
N
S
A
JE
 
El sonido, color y  
decorado 
Aula formal 
El centro de practicas simula 
la realidad 
El poder de la imagen  - 
Utilización de situaciones 
positivas y negativas que 
promueven la reflexión 
Los medios impresos 
Dossier del curso 
impartido. 
Ofrecen imágenes reales  
que se adaptan al perfil 
profesional del trabajador 
La atención auditiva  - - 
C
A
N
A
L 
La repetición del mensaje 
Test de autoevaluación 
final. 
Test de autoevaluación final  
Diferencia de sexo 
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales. 
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales.  
La edad Es indiferente 
Es indiferente.  
El intelectual y la cultura 
No se necesita un nivel de 
formación específico para 
su realización 
Formación multilingüe. 
Trabajadores con 
dificultades especiales 
ejemplo sordomudos  
La estima propia - - 
El grado de tolerancia No se puede apreciar No se puede apreciar 
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Necesidades del receptor 
De seguridad y protección 
Asociación 
De seguridad y protección 
Participación y Asociación  
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VARIABLES INDEPENDIENTES MUESTRA 13 MUESTRA 14 
Credibilidad  y sinceridad 
Homologada por la 
Fundación Laboral de la 
Construcción 
Técnicos de prevención con la 
colaboración de inspectores de 
trabajo, técnicos de gabinetes 
de seguridad e higiene, y 
otros especialistas. 
Atractivo - - 
El poder 
Estrategia de la promesa:  
TPC (tarjeta profesional de 
la construcción) 
Estrategia de la promesa: 
Formación en PRL 
FU
E
N
T
E
 
Contraargumentación y 
semejanza - - 
Humor - - 
Efectos del orden - 
Estructurado de forma 
secuencial, por conceptos 
(manuales de principios 
básicos en PRL) 
Probabilidad de que ocurra - Hechos que pueden ocurrir 
Datos que se basan en los 
ejemplos - 
Ejemplos por  puestos de 
trabajo 
Conclusión explicita o 
implícita - 
Explicita, el temario esta todo 
detallado  
Contenidos verbales y 
visuales - Predomina lo escrito 
  
M
E
N
S
A
JE
 
El sonido, color y  
decorado. - - 
El poder de la imagen - - 
Los medios impresos - 
Se puede imprimir desde 
Internet. Estructura 
conceptual, fácil de entender, 
letra cara, poco color.  
La atención auditiva - - 
C
A
N
A
L 
La repetición del mensaje - - 
Diferencia de sexo 
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales 
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales 
La edad Es indiferente  Es indiferente 
El intelectual y la cultura Formación no multilingüe  Formación no multilingüe 
La estima propia - - 
El grado de tolerancia No se puede apreciar No se puede apreciar 
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Necesidades del receptor 
De seguridad y protección 
Asociación y participación 
De seguridad y protección 
Asociación y participación 
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VARIABLES INDEPENDIENTES MUESTRA 15 MUESTRA 16 
Credibilidad  y sinceridad 
Homologada por la 
Fundación Laboral de la 
Construcción 
Homologada por la Fundación 
Laboral de la Construcción 
Atractivo - 
Voz fácil de escuchar y  
expresiva  
El poder 
Estrategia de la promesa:  
TPC (tarjeta profesional de 
la construcción) 
Estrategia de la promesa: 
Diploma sobre la formación 
FU
E
N
T
E
 
Contraargumentación y 
semejanza 
- - 
Humor - - 
Efectos del orden - 
Estructurado de forma 
secuencial por lesiones. Cada 
una finaliza con un test  
Probabilidad de que ocurra - Hechos que pueden ocurrir 
Datos que se basan en los 
ejemplos 
- 
Ejemplos no reales, son 
animaciones 
Conclusión explicita o 
implícita - 
Explicita, el temario esta todo 
detallado. Implícita en los 
ejercicios que  proponen  
Contenidos verbales y 
visuales - 
Contiene:  Imágenes concretas 
dinámicas (videos)  Frases 
dinámicas concretas (audio) 
Ejercicios de Verdadero/Falso, 
Test, de relacionar columnas o 
‘arrastrar’ 
  
M
E
N
S
A
JE
 
El sonido, color y  
decorado. 
- 
Aula virtual, los ejercicios se 
corrigen solos al hacer “clic”. Se 
dispone de herramientas de 
ayuda (definiciones,notas) 
El poder de la imagen - Predominan las imágenes 
Los medios impresos - No se utilizan 
La atención auditiva - 
Si, y hay locutores hombres y 
mujeres.  
C
A
N
A
L 
La repetición del mensaje - - 
Diferencia de sexo 
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales 
No se tiene en cuenta. Los 
cursos se separan solo en 
categorías profesionales 
La edad Es indiferente  Es indiferente 
El intelectual y la cultura Formación no multilingüe  
Formación no multilingüe. 
Manuel  
La estima propia - - 
El grado de tolerancia No se puede apreciar No se puede apreciar 
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Necesidades del receptor 
De seguridad y protección 
Asociación y participación 
De seguridad y protección 
Asociación y participación 
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5.3 RELACIÓN DE LAS METODOLOGÍAS DE FORMACIÓN CON LOS 
......MÉTODOS DE APRENDIZAJE 
 
    Como hemos visto las metodologías de formación utilizan ciertos factores de persuasión, 
y como resultado de estos se da lugar a un conjunto de estrategias (pertenecientes a un 
determinado método de aprendizaje) por lo tanto en la siguiente tabla se muestran las 
estrategias de enseñanza que derivan de las metodologías anteriormente estudiadas. 
Tabla 5.2  Relación de los métodos de formación que utilizan las organizaciones con los 4 
métodos lógicos estudiados: 
ESTRATEGIAS 
UTILIZADAS   
M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 M11 M12 M13  
Observación  √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ × 
experimentación × × √ × √ × × √ × × × √ × 
Comparación  × × √ × √ × √ × × × × √ × 
Abstracción  × × √ × √ × √ × × × × √ × IN
D
U
C
T
IV
O
 
Generalización  √ √ √ √ √ × √ √ √ √ √ √ × 
Aplicación  × × √ × √ √ √ × × × × √ × 
Comprobación  × × √ × √ × √ × × × × × × 
D
E
D
U
C
T
IV
O
 
Demostración  × × × × × × × × × × × × × 
División  √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 
A
N
A
LÍ
T
IC
O
 
Clasificación  √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 
Conclusión -** - - - - - - - - - - - - 
Resumen  × × √ × × × √ × × × × √ × 
Sinopsis  × × √ × × × × × × × × × × 
Recapitulación  × × × × × × √ × × × × × × 
Esquema  × × × × × × √ × × × × √ × 
Diagrama  × × × × × × × × × × × × × 
  
 M
É
T
O
D
O
S
 D
E
 A
PR
E
N
D
IZ
A
JE
  
S
IN
T
É
T
IC
O
 
Definición  √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 
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En relación con los parámetros de persuasión podemos decir que es una estrategia 
utilizada por la organización.             
En relación con los parámetros de persuasión podemos decir que no es una 
estrategia utilizada por la organización.             
 
 
** Notas tablas 5.1 y 5.2: (*) Si no hay ninguna explicación es debido a 2 motivos: que la organización no 
disponga  de  un curso  presencial por  lo tanto algunas variables no se pueden llevar a cabo,  o  simplemente  
que  no las utilicen.  (**) No se puede valorar por falta de información.
ESTRATEGIAS UTILIZADAS  M14 M15 M16  
Observación  √ × √ 
experimentación × × √ 
Comparación  × × √ 
Abstracción  × × √ IN
D
U
C
T
IV
O
 
Generalización  √ × √ 
Aplicación  √ × √ 
Comprobación  × × √ 
D
E
D
U
C
T
IV
O
 
Demostración  × × × 
División  √ √ √ 
A
N
A
LÍ
T
IC
O
 
Clasificación  √ √ √ 
Conclusión - - √ 
Resumen  × × × 
Sinopsis  × × × 
Recapitulación  × × × 
Esquema  × × √ 
Diagrama  × × × 
  
 M
É
T
O
D
O
S
 D
E
 A
PR
E
N
D
IZ
A
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S
IN
T
É
T
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O
 
Definición  √ √ √ 
√ 
× 
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5.4                                                           Parámetros de persuasión 
 
 
 
 
                                                Observación 
                      Experimentación                               Generalización  
                                         Abstracción      División 
                            Clasificación                         Resumen  
                                                   Comparación  
                                          Sinopsis          Recapitulación 
                                                           Aplicación                               Comprobación  
                                                                                   Definición 
Estrategias de aprendizaje
Atractivo 
Voz dinámica, natural, 
expresiva y fácil de 
escuchar 
Humor 
 
Contenido agradable, 
animaciones, simulaciones 
Efectos del orden 
Las primeras impresiones son las de mayor 
importancia, estructura uniforme, orden conceptual 
y por temas  
Los medios impresos 
Terminología especifica, 
buena tipografía, ejercicios, 
tests, apoyo grafico.  
Credibilidad  y sinceridad 
 
Personas con conocimiento y capacidad para 
proporcionar información 
Contraargumentación y semejanza 
 
Los formadores deben mantener su postura 
Datos que se basan en 
los ejemplos reales 
Decorado: Aula 
llamativa, color, luz, 
carteles en las paredes, 
equipada de EPIS 
Probabilidad de que 
ocurra 
 
Hechos viables 
Contenidos  verbales y 
visuales   
 
Teoría, ejercicios, videos 
imágenes reales o no 
El poder 
 
Estrategia de la promesa: Diploma, 
certificado, Tarjeta profesional de la 
construcción, etc. 
El intelectual y la 
cultura 
Idioma, educación.  
Formación 
El poder de la imagen 
 
Imágenes positivas y 
negativas. Dinámicas Conclusión 
 
Explicita: teoría 
Implícita: práctica, 
ejercicios 
Necesidades del 
receptor 
 
Seguridad, Asociación y 
participación 
La repetición del 
mensaje 
 
Se presenta en el 
resumen, recapitulación 
Metodología de 
formación  
La atención auditiva 
 
Grabaciones 
Videos 
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6. PROPUESTA METODOLÓGICA 
 
6.1 INTRODUCCIÓN: IDENTIFICANDO LAS NECESIDADES 
 
   En el artículo 19 de la Ley 31/1995, 8 de noviembre de Prevención de Riesgos Laborales, 
expone que: “...el empresario deberá garantizar que cada trabajador reciba una formación 
teórica y práctica, suficiente y adecuada, en materia preventiva...”.  En esta ley no se explica 
mucho más, pero es el IV Convenio Colectivo del Sector de la Construcción (2007-2011) quien 
regula los diferentes ciclos de formación,  las horas y el contenido formativo que le 
corresponden a cada uno.  
 
En el artículo 131, del Convenio en el párrafo 2 presenta: “...a la Fundación Laboral de la 
Construcción le corresponde ser el hilo conductor  de los principios y directrices a desarrollar en 
los programas formativos  y contenidos específicos de carácter sectorial y para los trabajos de  
cada especialidad,  a fin de que de forma equivalente se establezcan  los mismos niveles de 
aplicación y cumplimiento en cada uno de los  Consejos Territoriales...” 
 
En los artículos 133, 134 y 135 se explican los dos tipos de ciclos de formación que existen: El 
primer ciclo se denomina “Aula Permanente” (formación inicial y los principios básicos en 
materia de Seguridad) y el segundo ciclo “Por puesto de trabajo y oficios”  (conocimientos 
específicos para cada uno).  
 
Para la propuesta metodológica que se trabaja en este proyecto se diseñará un curso basado en 
el primer ciclo ya que es la formación mínima que se exige a cualquier trabajador que trabaja 
en una obra de construcción. 
 
6.2 DISEÑO DEL ENFOQUE DE FORMACIÓN  
 
6.2.1 ESTABLECIENDO LOS OBJETIVOS 
 
“No se puede elegir el enfoque de la formación ni elaborar los materiales si no se sabe que se 
propone logar”, “la formación es fundamental para incrementar el nivel de productividad de los 
trabajadores.” 
Joe. B Wilson 
 
El objetivo de un formador no tiene que ser acabar cuanto antes la formación para volver “al 
trabajo de verdad”, no supone facilitar un montón de documentos con la esperanza de que los 
participantes absorban la información adecuada, ni tampoco se trata de llevar a cabo una serie 
de actividades para luego examinar sobre lo que consideramos conocimientos generales.  
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De pronto la importancia de formar no radica en el cumplimiento de la ley sino en si hemos sido 
capaces de equipar a los trabajadores de modo que puedan satisfacer las exigencias de las 
organizaciones en las  mejores   condiciones   de  seguridad y salud posible.   
 
Cualquiera que trabaje necesitará formación tarde o temprano, porque las organizaciones y la 
tecnología cambian, evolucionan y exigen un incremento o una modificación de las actitudes, 
habilidades y conocimientos.  
 
6.2.2 ELECCIÓN DE LAS HERRAMIENTAS DE APRENDIZAJE  
 
   Sin importar el tipo de herramienta de aprendizaje que se vaya a utilizar se debe tener en 
cuenta cinco rasgos de calidad examinados en el libro “Como elaborar herramientas de 
aprendizaje de alto impacto” de Pamela A. Wade perteneciente a la serie de Formación de Alto 
Impacto. Los cuales complementarán y harán posibles las variables independientes del mensaje 
y el canal analizados en el capítulo 3 de este trabajo. 
 
Tabla 6.1 
 
 
 
Las herramientas de aprendizaje que se han escogido para esta propuesta metodológica se 
analizan a continuación y son: las diapositivas, los videos, el cuaderno del participante, el 
dossier..del..participante..y..el..examen..final.  
Elementos claves en el proceso de persuasión 
Fuente 
 
Mensaje Canal Receptor 
Credibilidad  y 
sinceridad Humor 
El poder de la 
imagen 
Diferencia de 
sexo 
Atractivo Efectos del orden 
Los medios 
impresos La edad 
El poder 
Probabilidad de que 
ocurra 
La atención 
auditiva 
El intelectual y 
la cultura 
Contraargumentación y 
semejanza 
Datos que se basan en 
los ejemplos 
La repetición 
del mensaje 
La estima 
propia 
  
  
 V
ar
ia
b
le
s 
 
Conclusión explícita o 
implícita 
 
El grado de 
tolerancia 
 
 
Contenidos verbales y 
visuales 
 
Necesidades 
del receptor 
 
 
El sonido, color y  
decorado.   
Visible: Verse con facilidad 
            Leerse con facilidad 
 Sencillo: Contenido limitado  
Conceptos esenciales resaltados 
5
 R
A
S
G
O
S
 
    Practico: Disponer de  aplicaciones 
Preciso: Actualizada, objetiva, ordenada, 
completa. 
 Interesante: Colores, diseño, gráficos, 
ilustraciones, ejemplos. 
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6.2.2.1 Las diapositivas  
 
La presentación completa de la formación de primer ciclo la veremos en el siguiente capítulo, pero en este punto se muestra una parte de la misma 
con el fin de observar que cumpla con cada una de las variables independientes y con los rasgos de calidad de las herramientas de aprendizaje.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                                                                                                                                              
                                                                                                                                                                                        Fig. 6.1.2 Diapositivas  
 
 
 
 
 
                                          
 
                                                Fig.  6.1.1 Diapositivas  
 
6.2.2.1.1 Rasgos de calidad 
   
Visible √    Práctico √ Sencillo √ Preciso √   Interesante √ 
 
Otros:  
 
No esta sobrecargada √ Tipo de letra y tamaño  adecuado √  
Encabezados para guiar √  Ilustraciones para reforzar las ideas √ 
Propuesta metodológica para la persuasión de trabajadores del sector de la construcción en el ámbito de la PRL a través de la formación                                                                                    
  - 77 - 
                                                     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                   Fig. 6.1.3 Diapositivas 
6.2.2.1.2 Variables independientes 
 
Mensaje: Probabilidad de que ocurra √                                                                                  Fig. 6.1.4 Diapositivas 
Datos que se basan en ejemplos √   
Conclusión explicita e implícita: Primero dejamos pensar a los participantes √ 
Contenido visual: imágenes concretas dinámicas y estáticas √ 
Sonido: Contienen videos √ 
La repetición del mensaje: Contiene una recopilación al acabar cada tema √  
 
Canal: El poder de la imagen: Imagines reales y animaciones √ adecuada redacción de los contenidos √ fácil comprensión, estructura conceptual √ 
buena tipografía √  técnicas del subrayado √   
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6.2.2.2 Los videos 
 
 
  Los videos pueden llegar a ser una herramienta muy potente para motivar a los oyentes, 
estimular el debate y sobre todo para implicar activamente a los participantes.   
 
En el transcurso de la formación se mostraran algunos videos los cuales han sido escogidos 
siguiendo unas pautas explicadas en el libro “Como elaborar herramientas de aprendizaje de 
alto impacto” de Pamela A. Wade. Lo que se pretende es que los oyentes recuerden el mensaje 
con mayor facilidad, ya que como hemos visto en la variable independiente de “contenido verbal 
y visual” las imágenes concretas dinámicas están en el primer lugar de la lista, y esto quiere 
decir que afecta a la memoria en mayor medida.   
 
 
Tabla 6.2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
6.2.2.2.1 Los videos seleccionados 
 
 
 
Video 1: Titulo: “Contigo más prevención” 
             Descripción: La prevención como trabajo  
............................ .de todos. 
             Duración: 2:18 min. 
             Fuente: UGT  
             Web: http://www.youtube.com 
                     /watch?v=9_wiaNx5qBc 
 
 
 
 
 
 
Características de un video de alto impacto 
Atraiga la vista Atraiga el oído Conseguir la retención 
 
Imágenes en 
movimiento 
 
De colores 
 
 
Equilibrio dinámico 
más que formal 
 
Sonidos fuertes 
 
Musicales 
 
Relacionados con 
las imágenes 
 
Avisar que es lo que se va a aprender en 
el video 
 
Que sea coherente con el mensaje que se 
quiere transmitir 
 
Incluir preguntas 
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Video 2: Titulo: ¡Cuídate! Prevención de riesgos  
                        laborales en el trabajo                  
............Descripción: Factores de riesgo. 
             Duración: 10:33 min. 
             Fuente: Dirección general de trabajo y  
                  .      seguridad social. Andalucía 
             Web: http://www.youtube.com 
                     /watch?v=fj7e-uE_5NY 
 
 
 
 
 
Video 3: Titulo: Ergonomía  
             Descripción: Buenas prácticas en el   
.............manejo manual de cargas 
             Duración: 3:82 min. 
             Fuente: Fundación laboral de la 
.......................construcción. 
             Web: http://www.lineaprevenciontv.com/videos 
                     /manejo-manual-de-cargas.html 
 
 
 
 
Video 4: Titulo: Sistema  de protección colectiva  
             Descripción: Barandillas de seguridad 
             Duración: 2:78 min. 
             Fuente: Fundación laboral de la 
.........................construcción 
             Web: http://www.lineaprevenciontv.com/videos/ 
            sistema-provisional-de-proteccion-de-bordes.html 
 
 
 
 
 
 
Video 5: Titulo: Situaciones de emergencia  
             Descripción: Primeros auxilios  
             Duración: 2:19 min.                         
             Fuente: Fundación laboral de la 
........................construcción 
              Web: http://www.lineaprevenciontv.com/videos 
                      /primeros-auxilios.html 
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Video 6: Titulo: Situaciones de emergencia  
             Descripción: Primeros auxilios.           ...........  
Reanimación cardiopulmonar.  
             Duración: 3:26 min. 
             Fuente: Fundación laboral de la 
.........................construcción 
              Web: http://www.lineaprevenciontv.com/videos 
                      /primeros-auxilios.html 
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6.2.2.3 El cuaderno del participante 
 
Se trata de un cuaderno que se dará a los alumnos que participen en el curso de primer ciclo, 
con la finalidad de que puedan participar activamente de la formación.  
 
6.2.2.3.1 Características generales del cuaderno 
 
 
 
No contiene la teoría impartida 
 
 
 
 
 
A medida que se avanza se trabaja en 
él, según las indicaciones del formador 
 
 
 
 
 
Contiene los ejercicios y casos prácticos 
que se irán realizando durante toda la 
sesión 
 
Diseñado para motivar a los alumnos a 
trabajar en él 
 
 
Además Sirve como guía de los  temas, 
horarios, pausas y de todo lo que se 
realizará en cada sesión.   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Para que los participantes no se distraigan 
leyendo, pues se llevarán a casa un dossier 
de la teoría compartida al finalizar la clase 
 
La diapositiva dispone de un encabezado 
que guía a los participantes y un lápiz 
indicador del uso del cuaderno 
 
 
 
 
Esta es la finalidad primordial  “implicarles 
activamente” y que ellos mismos creen un 
ambiente de participación” 
 
Los colores, las imágenes, el humor y el 
diseño gráfico  cumplen una función 
directamente persuasiva 
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6.2.2.3.2 Presentación del cuaderno del participante 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                  Fig. 6.2.1 Cuaderno del participante 
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 6.2.2.3.2 Presentación del cuaderno del participante 
 
                                  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      
     Fig. 6.2.2 Cuaderno del participante
6.2.2.3.2.1 Rasgos de calidad   
 
Visible √    Práctico √ Sencillo √  
Preciso √   Interesante √ 
 
6.2.2.3.2.2 Variables independientes  
 
Mensaje:  
 
Efectos del orden: Por temas, resaltar las primeras 
impresiones √ 
 
Probabilidad de que ocurra √ 
Datos que se basan en ejemplos √   
Conclusión implícita: reflexión de los participantes √ 
 
Contenido visual: Imágenes concretas estáticas √ 
 
El poder de la imagen: Reales y animaciones  √ 
 
La repetición del mensaje: Es básicamente una recopilación 
para afianzar la teoría impartida de cada tema  mediante 
ejercicios didácticos √            
 
Canal: Imágenes reales y animaciones √ adecuada 
redacción de los contenidos √ Fácil comprensión, 
estructura conceptual √ Buena tipografía √  Técnicas del 
subrayado √   Diseño gráfico que apoyara a dichos 
contenidos √ 
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6.2.2.4 El dossier del participante 
 
   El dossier es una herramienta de aprendizaje  diseñada  especialmente para el alumno, para 
que estudie el contenido impartido en el curso de forma individual en su casa o donde mejor lo 
prefiera, y así se presente al examen final. Tiene como finalidad  proporcionar  todo el 
contenido formativo exigido por el  IV Convenio Colectivo del Sector de la Construcción de tal 
manera que capte la atención del receptor, aporte satisfacción al leerlo y como consecuencia 
adquieren tales conocimientos. 
 
 
6.2.2.4.1 Características generales del dossier 
 
 
 
Contiene la teoría impartida 
 
 
 
 
 
Implica al trabajador  
 
 
 
 
Diseñado para motivar a  
los alumnos a leerlo  
 
 
 
Está directamente relacionado con 
las diapositivas utilizadas en el 
curso. 
 
 
 
 
 
 
A base de resúmenes, gráficos, fotos, 
animaciones que ayudará a recordar los 
conceptos con mayor facilidad.  
 
 
 
Dirigiéndose a él mediante consejos y 
aclaraciones.  
 
 
 
Los colores, las imágenes, el humor y el 
diseño gráfico  cumplen una función 
directamente persuasiva.  
 
 
Es una forma de “repetición del mensaje”, por 
lo tanto actúa como afianzador de los 
conocimientos.  
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6.2.2.4.2 Presentación del dossier del participan 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                   Fig. 6.3.1 Dossier del participante
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6.2.2.4.2 Presentación del dossier del participante 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                  Fig. 6.3.2 Dossier del participante
 
6.2.2.4.2.1 Rasgos de calidad   
 
Visible √    Práctico √ Sencillo √  
Preciso √   Interesante √ 
 
Otros: Informal, se dirige al trabajador, lo implica.  
 
6.2.2.4.2.2 Variables independientes  
 
Mensaje:  
 
Efectos del orden: Estructurado por temas, resaltar las 
primeras impresiones √ 
Probabilidad de que ocurra √ 
Datos que se basan en ejemplos √   
Conclusión explicita √ 
Contenido visual: Imágenes concretas estáticas √ 
Frases y palabras concretas dinámicas √ 
El poder de la imagen: Reales y animaciones  √ 
La repetición del mensaje: Resumen de cada tema √            
 
Canal:  
 
Color, imágenes reales y animaciones √ adecuada 
redacción de los contenidos √ Fácil comprensión, 
estructura conceptual √ Buena tipografía √  Técnicas del 
subrayado √   Diseño gráfico que apoyara a dichos 
contenidos √ calidad del papel √ Tablas √  
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6.2.2.5 El examen final 
 
 
   Con la ayuda del cuaderno de aprendizaje los participantes podrán realizar durante las 
sesiones ejercicios tipo; test, relación de significados, verdadero o falso, con tablas, etc. Lo que 
conocemos por “evaluación continuada”.  
 
Por lo tanto se propone como examen final un caso práctico y real de una determinada obra.  
 
 
6.2.2.5.1 Características generales del examen  
 
 
 
 
              Formato A3 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
             Enunciado  
 
 
 
 
 
 
 
             Ayuda  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Mayor espacio para la distribución de las 
preguntas y menor uso de páginas. Se 
pretende que las fotos o cualquier aporte 
grafico se vea con total claridad, para no 
causar ningún tipo de confusión.  
 
 
 
 
Las preguntas son cortas, claras,  implican 
al trabajador en las situaciones que se 
plantean.   
 
La voz activa de los enunciados: “si fueras 
tu”,”recuerda”,”qué harías”, tienen una 
función directamente motivadora.  
 
Propone opciones, proporciona un lugar 
específico para la respuesta mediante 
puntos, o flechas.  
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6.2.2.5.2 Presentación del examen final 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
               
                                              Fig. 6.4 Examen final 
Propuesta metodológica para la persuasión de trabajadores del sector de la construcción en el ámbito de la PRL a 
través de la formación                                                                                    
  - 89 - 
 
 
6.3 HERRAMIENTA DE APOYO AL TRABAJADOR: EL DISEÑO DE UN PROGRAMA 
INFORMÁTICO 
 
 
   El curso de formación de aula permanente o nivel inicial, aporta los conceptos básicos y 
necesarios en materia de PRL, por esta razón con la idea de llegar un poco más lejos, se diseñó 
un programa informático que funciona como una base de datos, cuya finalidad es facilitar a los 
trabajadores según su puesto de trabajo información acerca de sus tareas, los riesgos 
ergonómicos que derivan de la misma, las propuestas para evitar o eliminar dichos riesgos, y 
un apartado de consejos preventivos que también están relacionados con su puesto de trabajo.  
 
Se ha diseñado para trabajadores que no estén familiarizados con el Internet o los programas 
informáticos, por eso se trabaja mediante un programa muy conocido “Microsoft Office Excel”. 
Este programa se encuentra instalado en todos los ordenadores por defecto, por lo tanto no 
genera un gasto ni trabajo para el trabajador.  El propósito de dicho programa es facilitar a los 
trabajadores la base de datos en un CD una vez finalizado el curso para que les sirva de ayuda 
una vez se encuentren trabajando.  
 
Veamos a continuación con la ayuda de las figuras 6.5.1 , 6.5.2 y 6.5.3 como funciona el 
programa:  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fig. 6.5.1 Visualización de la página principal del programa. 
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                “Clic” 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fig. 6.5.2 Hojas de trabajo 
 
 
 
Dispone de tres hojas de trabajo; la primera contiene una simple descripción acerca de la 
finalidad del programa, en la segunda encontramos la base de datos, y en la tercera la hoja de 
ayuda para la utilización del programa así el trabajador puede consultar en caso de cualquier 
duda.  
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Fig. 6.5.3 Los diferentes iconos y sus documentos 
 
 
Cada icono (apartado) contiene un hipervínculo, por lo tanto al hacer  
“Clic” abre el  documento que corresponde al tema de  dicho    icono.  
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7. DISEÑO DEL CURSO 
 
7.1 LA FORMACIÓN  
 
7.1.1 EL CONTENIDO FORMATIVO  
 
El artículo 138 del IV Convenio Colectivo del Sector de la Construcción (CGSC)  determina el 
contenido formativo, el cual se esquematiza de la siguiente manera:  
 
A. Conceptos básicos  
 
1. Seguridad y salud    
2. Los riesgos profesionales y los factores de riesgo 
3. Marco normativo básico en materia de prevención de riesgos laborales 
4. Deberes y obligaciones básicas en materia de PRL 
 
B. Técnicas preventivas elementales sobre riesgos genéricos 
 
5. Caídas a distinto nivel  
6. Manipulación manual de cargas  
7. Medios de protección colectiva 
8. Equipo de protección individual: EPI 
9. Medios auxiliares  
10. Equipos de trabajo: maquinaria de elevación 
11. Señalización y simbología de los productos y materiales utilizados en las obras 
 
C. Primeros auxilios y medidas de emergencia 
 
12. Procedimientos generales y plan de actuación. 
 
D. Derechos y obligaciones 
 
13. Participación, información, consulta y propuestas. 
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7.1.2 DISTRIBUCIÓN DEL CONTENIDO 
 
 
   El curso del aula permanente será de carácter presencial y para ello el contenido formativo 
estará repartido en tres sesiones teóricas y una práctica donde los trabajadores realizarán el 
examen final.   
La formación según el CGSC debe durar un total de 8 horas,(1) por lo tanto según la carga 
teórica de los puntos analizados en el dossier del alumno y los ejercicios que se realizarán con 
la ayuda  del  cuaderno  del    participante,   el  temario  queda  dividido de  la  siguiente 
forma:  
 
 
Clase 1: 4 de enero 2012  
 
Temas 1 y 2  
Pausa   
Temas 3 y 4 
Clase 2: 5 de enero 2012  
 
Temas 5-7 
Pausa   
Temas 8-10 
 
Clase 3: 9 de enero 2012  
 
Tema 11 
Pausa   
Tema 12 
 
 
 
Clase 4: 13 de enero 2012  
 
Recepción, explicación, dudas del 
Examen 
Realización del examen  
 
 
El curso se impartirá en la Av. Constitución nº 94 de Castelldefels BCN, un local facilitado por el 
Centro Betania. (Fig.7.1)   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                             Fig. 7.1 
 
(1)  Artículo 138 párrafo 1º del IV Convenio Colectivo del Sector de la Construcción.  
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7.1.3 LA EXPOSICIÓN  
 
 
   La teoría se impartirá con la ayuda de una presentación de diapositivas diseñada en Power 
Point que se proyectará en una de las paredes del aula, las cuales hemos analizado en el punto 
6.2.2.1 de este trabajo. Lo que se pretende es crear un ambiente activo mediante el uso e 
intercalo de las diapositivas y el cuaderno del participante.  
 
7.1.3.1 Características de la exposición 
 
La exposición está directamente relacionada con las variables independientes de la fuente y del 
receptor; y esto es lo que se analiza a continuación en la tabla 7.1:  
 
Tabla 7.1 
Elementos claves en el proceso de persuasión 
Fuente Características 
Credibilidad  y 
sinceridad 
La fuente tiene Conocimiento y capacidad para proporcionar 
información adecuada. 
Atractivo 
El formador vocaliza el mensaje de forma simple, con voz 
dinámica, expresiva, fácil de oír, natural y para  recalcar o 
clarificar las palabras se ayuda con movimientos corporales o 
gestos con las manos.  
El poder 
Hace entender al receptor que le conviene aceptar el mensaje, el 
cual  conlleva un beneficio propio.   
Contraargumentación y 
semejanza 
El formador procura meterse en el lugar del receptor, dirigirse 
como si fuera uno de ellos.  
Receptor Características 
Diferencia de sexo 
Dado que  las mujeres son más afectadas por un mensaje verbal 
emocional,  en cambio que los hombres se convencían mejor con 
un discurso de tipo lógico, se trata de equilibrar el modo de 
transmitir el mensaje, intercalando la estrategia. (Ver punto 
3.1.5.2) 
La edad 
En la edad adulta decrece la capacidad de dejarse arrastrar, por 
lo tanto el formador utilizara la técnica de la “implicación”, la cual 
responde  a dos de las necesidades del receptor; “afiliación, 
afecto y estima”. (Ver punto 3.1.5.3) 
El intelectual y la 
cultura 
En primer lugar la formación será algo interesante y útil para los 
trabajadores porque es el curso inicial, y por lo tanto son las 
primeras impresiones sobre PRL que se encuentran. Y en segundo 
lugar las herramientas que se utilizan están diseñadas para 
personas  que no tienen un nivel de formación específico, ni que 
estén familiarizadas con programas informáticos. (Ver punto 
3.1.5.4) 
V
ar
ia
b
le
s 
La estima propia 
Dado que el formador no conoce si los que participan en el curso 
poseen baja o alta estima, el mensaje será de carácter simple y 
no complejo, el cual abarca ambos estados, intentando no abusar 
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7.1.3.2 Como reaccionar a las preguntas que plantean los trabajadores  
 
 
  Contestar las preguntas durante la sesión anima a participar, da la sensación de aceptación(1) 
y permite aclarar la información adquirida.  
 
Lo que debe hacer el formador:  
 
√ Recibir la pregunta con una actitud cordial y mantener la postura.   
√ Pedir que se repita la pregunta para asegurarse de que todos los   
...participantes la hayan escuchado.  
√ Contestar siempre y ser breve (si no se sabe la respuesta se puede responder ...después de 
….haber hecho una consulta). 
√  Desviar siempre la pregunta al grupo para potenciar el debate.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(1)
  Necesidad de afiliación y afecto. Ver punto 3.1.5.7 
de la repetición del mensaje, ni que se presenten de forma 
masiva, lo que provocaría  un rechazo en las personas de alta 
autoestima. (Ver punto 3.1.5.5)  
El grado de tolerancia 
Está relacionado con la estima propia por lo tanto el formador lo 
único que intentará es lograr la confianza de los receptores  
desde las primeras impresiones, lo que hará reducir la resistencia 
de las personas dogmáticas. (Ver punto 3.1.5.6) 
Necesidades del 
receptor 
Responde a las necesidades de “Seguridad y protección”, 
“Estima”, “Afiliación y afecto”. (Ver punto 3.1.5.7) 
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7.1.3.3 Como tratar a los participantes más inquietos  
 
 
 
Al discutidor 
 
 
 
 
 
Al que se va por las  
ramas 
 
 
 
 
Al charlatán  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
A los que hablan con  
el del al lado 
 
 
Al que responde  
equivocadamente o  
fuera del tema 
 
 
Al callado o tímido 
 
 
 
 
 
 
Responder al contenido, no al ataque. 
 
Encontrar el lado positivo de sus opiniones. 
 
Hablar en privado durante el descanso.  
 
Echar un vistazo al reloj mientras habla. 
 
Pedir que expliquen porque sus comentarios se salen del 
tema de debate. 
 
Agradecer los comentarios. 
 
Pararlo con preguntas difíciles. 
 
Utilizar frases como: “Una opinión interesante, vamos a 
ver que opina el grupo”. 
 
Afrontar de forma amistosa a las personas que hablan 
demasiado en un descanso o al final de la sesión. 
 
Llamar a una de esas personas por su nombre y hacerle 
una pregunta fácil.  
 
Situarse cerca de las personas que hablan.  
 
Utilizar frases como: “Es una posibilidad ¿alguien tiene 
otra opinión?....Entiendo lo que quieres decir ¿hay 
alguna otra posibilidad?” 
 
No obligar a expresar su opinión. 
 
Al hacer una pregunta establecer un contacto visual con 
este tipo de personas. 
 
Propuesta metodológica para la persuasión de trabajadores del sector de la construcción en el ámbito de la PRL a 
través de la formación                                                                                    
 
 - 97 - 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(1)
  Necesidad de afecto. Ver punto 3.1.5.7 Además mejora la estima ver punto 3.1.5.5 
 
Hacer participar a estas personas en actividades de 
grupo pequeño.  
 
Cada vez que participan, mostrar una sincera 
aprobación. (1) 
 
 
  
Lanzar la opinión del participante al resto del 
grupo, dando la posibilidad de que el grupo pueda 
influir en el comentario.  
 
 
Al que se opone  es  
desagradable 
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7.2 PREPARACIÓN DEL AULA DE FORMACIÓN  
 
 
   Para la elección del aula de formación de han tenido en cuenta los siguientes consejos que 
Joe. B. Wilson explica en el capítulo noveno de su libro “Como aplicar técnicas de formación que 
garanticen el éxito”. 
 
√ Tener en cuenta el número de alumnos. 
 
√ Evitar los espacios divididos y reducidos cuando se realizan ejercicios que conlleve interacción 
entre grupos pequeños. 
 
√ Evitar durante la presentación los obstáculos, por ejemplo una mesa, maquinaria, etc. 
 
√ Distribuir solo las sillas que serán necesarias y dejar espacio entre ellas, tener en cuenta que 
los participantes pasaran varias horas allí.  
 
Además como hemos analizado en el punto  3.1.3.7  de este trabajo el color y el decorado 
pueden cumplir una función directamente persuasiva, para formar o alterar los juicios de los 
participantes acerca del tema en cuestión, por lo tanto el aula dispondrá también de:  
 
√ Los materiales necesarios para que los alumnos comprendan alguna idea .concreta (EPIS en 
….el aula). 
 
√  Equipos de audio-visuales.  
 
√  Luz, carteleras, cuadros, etc. Temas que hacen referencia a la formación. 
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Preparación del aula de formación 
 
 
 
   Fig. 7.2 Disposición de las  mesas         Fig. 7.3 carteleras, materiales auxiliares        Fig. 7.4  Presentación diapositivas 
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8. EVALUACIÓN DE LA METODOLOGÍA  
 
   Una vez consolidada la propuesta metodológica para la formación de los trabajadores en 
materia de PRL, se realizaron dos ensayos de aplicación del proyecto, cuya finalidad ha sido 
poder dar a conocer la propuesta y que mediante unas simples encuestas (Fig. 8.1) se pueda 
obtener una evaluación general de la metodología, del curso de formación y de las diferentes 
herramientas que se utilizan como soporte del mismo.  
 
8.1 ENSAYO 1: CON ALUMNOS DE LA UNIVERSIDAD EPSEB 
 
   Se llevo a cabo el jueves 15 de diciembre del 2011, con un grupo de alumnos de la 
asignatura “Técnicas de promoción de la prevención”, a través de la presentación del proyecto 
en general (objetivos, etc.)  resaltando los parámetros claves que se han tenido en cuenta para 
el diseño de la propuesta metodológica, y enseñando las herramientas que se utilizan en el 
curso de formación.  
 
Encuesta tipo para la evaluación de la propuesta metodológica:   
 
 
ENCUESTA DE CALIDAD DE LA METODOLOGIA EXPUESTA 
 
 
Nombre: ………………………………………………………………………………………………………………… (Opcional)  
Asignatura: ……………………………………………………………………………………………………………. 
 
 
Valora del 1 al 5 considerando el 1 como el número de menor puntuación: 
 
 
La exposición    1     2     3      4     5  
 
 
¿Que cambiarias? 
 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
Las siguientes herramientas utilizadas en la formación: 
 
 
Diapositivas      1     2     3      4     5  
 
 
¿Que cambiarias? 
 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
Videos              1     2     3      4     5  
 
 
         -100- 
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¿Que cambiarias? 
 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
 
Cuaderno del participante        1     2     3      4     5  
 
 
¿Que cambiarias? 
 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
 
 
 
 
Dossier del participante        1     2     3      4     5  
 
 
¿Que cambiarias? 
 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
 
Examen         1     2     3      4     5  
 
 
¿Que cambiarias? 
 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
 
 
 
 
 
                                                                 Fig. 8.1 
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8.1.2 Resultado de las encuestas: (1)  
 
 
  A continuación se presentan los resultados de cada pregunta, las cuales analizan la exposición 
(presentación Power-Point) y las 5 herramientas utilizadas en el curso de formación en PRL.  
 
Estos resultados se representan mediante unos gráficos fraccionados por colores, cada fracción 
corresponde a un porcentaje que  se obtuvo a través de la siguiente regla:   
 
Número de preguntas con la misma puntuación *100 
 
Número de encuestados 
 
 
Sistema de la valoración y los colores: 1 al 5 teniendo en cuenta el 1 como el número de menor 
puntuación.  
 
 
 
        Color en el gráfico                        Correspondencia de la puntuación  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(1)  Consultar anexo 1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1 y 2 
 
 
 
 
 
3 
 
 
4 
 
 
5 
Insuficiente, no se considera una herramienta 
adecuada para la formación, no responde a los 
parámetros de persuasión analizados en el 
proyecto.   
 
 
 
Aceptable, pero se puede mejorar 
significativamente.  
 
Notable, se considera una herramienta adecuada y 
eficiente para la formación.  
 
Excelente. Herramienta eficaz 
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Evaluación 1: La exposición   
 
 
                                          
                        27,27% 
          72,73% 
 
 
 
Sugerencias:  
 
-No hablar deprisa. 
-No usar en exceso el “vale” o  
“ok”, utilizar pausas 
 
Contra-argumentación: 
 
Ninguna. Sugerencias aceptadas para 
ponerlas en práctica.  
 
 
Evaluación 2: Diapositivas 
 
                                 
                             18,18% 
                                                                                                         
        45,45% 
                         36,36% 
 
 
Sugerencias: 
 
- Tamaño de letra mínimo 20, 22.  
- Menos texto.  
 
 
Contra-argumentación: 
 
Ninguna. Sugerencias aceptadas para 
ponerlas en    práctica.  
 
Evaluación 3: Videos   
                   
                         
                45,45% 
                         
         54,54% 
 
 
 
Sugerencias: 
 
- Poner además algún video que 
enseñen riesgos no tan comunes (no 
tan obvios).  
 
Contra-argumentación: 
 
Los riesgos pueden ser obvios para 
nosotros que estudiamos en la 
universidad en la asignatura de 
seguridad y salud laboral o en 
prevención, pero creo que no lo son 
tanto para los trabajadores que aun 
no han recibido formación en materia 
de PRL.  
. Evaluación 4: Cuaderno del  participante   
                    
                            
                       72,52 % 
 
                    18,18 % 
 
        9,3% 
 
…Sugerencias: 
 
- Cambiar el formato (Más grande) 
- El fondo que sea blanco. 
- El diseño es informal, mejor más formal.  
 
  Contra-argumentación:  
 
  La mayoría prefiere el formato pequeño. 
  El fondo de color llama la atención, y lo hace   
…más interesante.  
..La idea es que sea informal (según el.análisis 
..de los parámetros de ...persuasión capta más la 
..atención de.los receptores).   
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Evaluación 5: Dossier del participante  
 
 
                          
                              54,54                                 
                                                          
                                                       9,30% 
                        36,36% 
 
 
 
Sugerencias: 
 
- Realizar las prácticas al final de cada sesión.  
- Diseño informal.  
 
Contra-argumentación: 
 
La idea de realizar las prácticas durante la 
presentación en el cuaderno es crear un 
ambiente participativo y implicarles en la 
exposición, cosa que hace que no se aburran 
ni pierdan el hilo del tema. Sirve como 
recapitulación y resumen.   
 
Y según el .análisis de los parámetros 
de.persuasión un documento informal capta 
más la atención de los receptores, les anima a 
leer y facilita la comprensión.  (Informal es 
decir algo más que una hoja en blanco con 
letras).   
 
  
Evaluación 6: Examen 
 
               
                    54,54% 
 
                
             45,45% 
 
 
 
 
Sugerencias:   
 
- Enfocar más en situaciones puntuales de 
los trabajadores. 
  
Contra-argumentación: 
 
Se trata de un curso de formación básica en 
PRL, (inicial) donde nos encontramos con 
trabajadores de diferentes puestos de 
trabajo los cuales realizan todo tipo de 
tareas, por lo tanto no podemos enfocarnos 
en situaciones puntuales pues tendríamos 
demasiadas y no podríamos abarcarlas en un 
solo examen. Si fuese un curso por puestos 
de trabajos entonces la sugerencia seria 
correcta.   
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8.2 ENSAYO 2: CON TRABAJADORES 
 
   Se realizo una simulación el curso los días; 4, 5 y 9 de enero del 2012, donde participaron un 
total de 13  trabajadores.   
Durante las sesiones se presentaron los contenidos que regula el IV Convenio Colectivo del 
Sector de la Construcción en el artículo 138,  pudiéndose realizar también las practicas 
correspondientes de cada uno.  
 
Características de los trabajadores que asistieron al curso: 
 
-Hombres entre 26 y 48 años 
-De origen español, alemán, sudamericano y marroquí.  
-Con nociones muy básicas o mínimas en PRL. (A excepción de uno que trabaja montando redes 
de protección colectiva).  
 
8.2.1 Fotografías (1) 
 
 
(1) Anexos CD-ROOM: Grabación y fotos del último día del curso. (9 de enero del 2012) Autorizado por los trabajadores. 
Maqueta de video-audio realizada por Joao Lovero. Fotografias por Dana Lovero.  
 
 
 
 
 
 
Figs. 8.2.1 Ejercicios prácticos. 
señalización 
Fig. 8.2.2 Ejercicios prácticos. Sistemas 
anticaídas. Arnés 
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Fig. 8.2.3 Ejercicios prácticos. 
 Cuaderno del participante.  Fig. 8.2.4 Descansos 
 
 
         
 
Fig. 8.2.5 Exposición de los temas. 
 
 
 
Fig. 8.2.6 Ejercicios prácticos. Cuaderno 
del participante. EPI´S 
Fig. 8.2.7 Ultimo día 9/01/2012 
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8.2.2 Resultado de las encuestas: (1)  
 
 
 
 
Evaluación 1: La exposición 
 
 
 
                           55,55% 
 
                   44,44% 
 
 
 
      Evaluación 2: Diapositivas 
 
 
 
                    
                             55,55% 
             44,44% 
 
 
Evaluación 3: Videos 
 
 
           
           22,28%   11,11% 
 
                             66,6% 
 
 
    Evaluación 4: Cuaderno del participante 
 
 
        
            22,22% 
                               77,77% 
 
 
 
 
 
 
Evaluación 5: Dossier del participante 
 
                  
                       33,33% 
 
                            66,66% 
 
 
       Evaluación 6: Examen 
 
 
 
                           77,8%  
         22,22% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(1)  Consultar anexo 1  
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9. CONCLUSIONES  
 
 
   Partiendo como base principal el cumplir con el objetivo del proyecto, se ha demostrado que 
mediante el estudio de los factores de persuasión, de los métodos de formación, metodologías 
utilizadas en otras organizaciones, herramientas de aprendizaje empleadas  para impartir 
cursos, y programas informáticos es posible diseñar una propuesta metodológica diferente y 
personalizada que consiga  concienciar a los trabajadores más allá de la aplicación de una 
normativa, de una formación básica en PRL o de proporcionar los EPIS necesarios.  
 
Se ha logrado elaborar una propuesta metodológica diferente a la que ofrece el mercado 
(muestras analizadas), la cual da respuesta a los parámetros de persuasión analizados durante 
todo el proyecto, asimismo se han diseñado unas herramientas de apoyo a la formación que son 
totalmente innovadoras en cuanto al diseño (no al contenido) teniendo en cuenta las 
características claves que toda herramienta ha de tener según el estudio de la serie de libros 
“Formación de alto impacto”. 
 
Además, una aportación que considero importante para enriquecer cualquier curso de formación 
de nivel inicial; es la utilización del programa informático (la base de datos) que se diseño con 
el fin de que cada trabajador pueda consultar los riesgos específicos que derivan de las tareas 
que desarrollan en su puesto de trabajo cuando lo necesiten.  
 
La aplicación de la propuesta metodológica a través de la simulación de un curso ha servido 
como validación de que los objetivos se han cumplido realmente y además de forma eficaz, 
obteniendo un grado de satisfacción positivo tanto por parte de los alumnos EPSEB  como por 
parte de los trabajadores. 
 
La metodología definida en este proyecto podrá ser muy útil para aquellas personas que se 
dediquen a formar a trabajadores  (pudiendo proporcionar además un toque personal) y 
considero que será un apoyo clave para mejorar la eficacia de las sesiones de formación.  
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11. ANEXOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO 1: ENCUESTAS A LOS ALUMNOS EPSEB                                       
 
               ENCUESTAS A LOS TRABAJADORES                                               
 
 
